Maddulo 4. Monitoreo del patrocinio.
Entrega de ideas e informes a socios
externos

Unidad 4.1. Estrategias de optimizacion

Los nuevos indices de referencia en términos de alcance vy lealtad de los aficionados
deberian facilitar la comprension de los efectos del marketing en las redes sociales
utilizando parametros que pueden servir para varios canales. Se debe crear conciencia
de que el marketing en las redes sociales y el marketing entrante son términos amplios
que abarcan una variedad de canales y tacticas de marketing.

Con otros tipos de redes sociales, el objetivo es construir una comunidad alrededor de tu
marca. El objetivo es llevar a tantas personas como sea posible a la esfera de influencia
de la marca o del club y retenerlas a largo plazo.

Sin importar cuan importantes sean todos estos parametros, al final, se trata del resultado
de una accion multicanal v de la conversién, en la que las redes, los contactos, los
suscriptores o las relaciones en el sentido mas amplio se convertiran en aficionados.
Idealmente, es posible centrarse en el aficionado con la ayuda de la Gestion de las
Relaciones con el Cliente (CRM, por sus siglas en inglés) y las estrategias de marketing
integradas.

El marketing multicanal o el marketing multimedio se ha convertido en una necesidad
absoluta en los ultimos anos. Cada vez hay mas redes sociales; si se sigue un enfoque
orientado al cliente, los canales no deben verse de forma aislada, sino que se debe utilizar
el poder vy las fortalezas combinados de la red correspondiente.

Si las diferentes fases del "recorrido del aficionado o interesado" (es decir, las diferentes
fases de compra, busqueda de informacion, etc.) se combinan e integran, todos los
canales se apoyan entre si. Las campafas inteligentes y coordinadas entre canales no
solo mejoran el alcance de la marca o el club, sino que también son esenciales en una era
en la que las personas desean elegir sus canales de comunicacién preferidos.

Esta es una de las razones por las que es hora de integrar las redes sociales, méviles y
otros medios en un enfoque de marketing multicanal que utilice una estrategia sélida de
marketing y CRM basada en datos que ponga al aficionado en el centro para crear
momentos de interaccién, sea que estén o no en linea. Lo que se aplica a todas las redes
es que son principalmente comunidades. Esto significa que no todos los mensajes de
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marketing planificados deben dispersarse en todas las direcciones de manera
descoordinada. Esto te perjudicaria, porque los otros miembros de las redes vy
plataformas desaprobarian tal comportamiento y lo considerarian spam. El mismo
procedimiento se aplica basicamente a todas las comunidades:

e Escuchar

e Comprender
e Probar

e Interactuar

Escuchar significa que se debe crear una "base de confianza" con el canal respectivo en
términos de la estructura de usuarios, el alcance y la amplia variedad de temas. Un factor
importante no es solo tomar, sino también dar. El principio de comunidad se basa en el
contacto real con personas reales a las que no les gusta aburrirse. Basicamente, se puede
suponer que los aficionados apreciaran especialmente dos tipos de contenido:

e Entretenimiento
e Informacion

Ambas areas tienen su lugar y, como en cualquier otro lugar de la vida, se permite lo que
sea que le guste al publico objetivo.

Unidad 4.2 Optimizacion de Facebook

Facebook todavia tiene un lugar grande vy, sobre todo, importante en la construccion
digital, por dos razones: por un lado, Facebook ya alcanzé una presencia y una posicion
increibles en el mercado en muy poco tiempo; por otro lado, Facebook continta
produciendo grandes visiones e innovaciones (por ejemplo, en el campo de la realidad
virtual, con la aplicacién Facebook Spaces, los usuarios con gafas de realidad virtual
pueden reunirse, intercambiar ideas y jugar juegos en mundos virtuales). En este
momento, la realidad virtual, la realidad aumentada vy, sobre todo, la tecnologia 360°
realmente estan despegando. Segln la empresa de investigacion de mercado
trendforce.com (2021), el mercado de la realidad virtual serd de alrededor de
70 000 millones de dolares en 2021. Facebook no se esta durmiendo en los laureles y se
estd desarrollando mas alld de una red social para convertirse en un proveedor de
servicios de comunicacién, informacion y consumo entre dispositivos. Por esta razon, al
menos en los proximos afos, las empresas jugardan un papel importante en las
consideraciones sobre donde y cémo quieren estar activas en las redes sociales.

Una de las tareas principales es monitorear los indicadores clave de rendimiento a largo
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plazo y continuamente a intervalos regulares. Estos datos siempre deben analizarse,
evaluarsey, en ultima instancia, interpretarse meticulosamente. En el mejor de los casos,
los desarrollos positivos y negativos se pueden identificar desde el principio.

Ademas, es importante tener en cuenta los indicadores clave de rendimiento (KPI, por su
sigla en inglés) y los objetivos a la hora de realizar el seguimiento. Pero debes estar
abierto a optimizar regularmente tu presencia y a estar abierto a nuevos desarrollos. Solo
aquellos que trabajan meticulosamente, observan diligentemente y tienen el coraje de
innovar se mantendran en el camino exitoso a largo plazo. Con la ayuda de los datos de
medicidon evaluados, también se pueden ajustar durante la campana para contrarrestar
los desarrollos negativos.

4.2.1 El algoritmo del feed de noticias de Facebook

Lo que no era un problema tan grande en los primeros dias de Facebook ahora abrumaria
a muchos de sus usuarios: la informacién individual se pierde y el usuario queda
completamente abrumado entre todas las publicaciones de amigos, grupos y paginas que
"bombardean" a los usuarios de Facebook cada minuto.

Es por eso que Facebook introdujo una especie de filtro. Este algoritmo ahora decide qué
contenido se entrega realmente al usuario individual de Facebook, es decir, qué se le
muestra. Asi que, en cierto sentido, Facebook decide lo que es interesante para nosotros.
Este filtro entra en vigor cuando estan pasando muchas cosas al mismo tiempo en
Facebook. Debido a la ultima actualizacién del feed de noticias, la situacién de los editores
y las empresas con paginas de Facebook se ve particularmente perjudicada. Se puede
observar que solo el contenido que llega al feed de noticias de los usuarios de forma
organica es el que genera enormes tasas de interaccion en pocos minutos y horas.

La siguiente ilustracién esta destinada a explicar el algoritmo de Facebook de una manera
comprensible y grafica. Para poder llegar a la mayor cantidad de personas posible con
tus propios mensajes, a menudo es necesaria una campafa publicitaria selectiva o la
ayuda de tu comunidad (mediante acciones como compartir, dar "me gusta" y comentar).




Figura 1: Explicacion del algoritmo de Facebook
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Es importante analizar regularmente el éxito de tu propia actividad y compararlo con los
objetivos medibles que te has propuesto. Incluso los objetivos relativamente imprecisos,
como "queremos publicar menos enlaces al sitio web y mas contenido de Facebook
independiente" se pueden verificar y hacer contables y medibles. Los cambios
ocasionales en el algoritmo en las redes sociales, que generalmente no se dan a conocer,
también se pueden sentir de inmediato. Por consiguiente, se puede reaccionar
rapidamente a las condiciones modificadas del marco de trabajo. Otros indicadores
importantes pueden ser: i) en qué momento del dia ingresan los aficionados a mis
plataformas y ii) como interactian con mi contenido.

Pero esta felicidad generada por el alcance organico solo estd reservada para unos pocos
cientos de paginas de Facebook, como Made My Day
(http://www.facebook.com/MadeMyDay) 0 Visual Statements
(http://www.facebook.com/VISUALSTATEMENTS), que reflejan el espiritu actual de la
generacion Y con citas y refranes vy, por lo tanto, llegan al 50 % de los millennials en
Alemania. Hasta ahora, Visual Statements no le ha pagado a Facebook un centavo por
mostrar su contenido. Es cierto que, en el futuro, la cobertura organica sera menor debido
a los cambios en el feed de noticias, pero la cobertura puramente organica se mantendra
durante mucho tiempo en relacion con el mundo exterior. Pero Visual Statements no
puede prescindir de una promocion en los medios. Desde junio de 2018, ha sido posible
ver los anuncios colocados en Facebook para todos los operadores de sitios, y un vistazo
a las cifras revela que Visual Statements también esta invirtiendo fuertemente en
anuncios (Grabs, Bannour y Vogl, 2018).




4.2.2 Generar trafico para el sitio web

Como ya se menciond, Facebook es la fuente de trafico mas importante para muchas
empresas. ;Cual es la mejor manera de llevar a los usuarios de Facebook al sitio web, el
blog o la revista? Muchos confian en los llamados clickbaits, es decir, titulares o incluso
noticias falsas, que despiertan tanto el interés del usuario que ellos hacen clic en estos.
La revista satirica Der Postillon depende de esta tacticay, a menudo, va un paso mas alla.
Pero esta variante también se usa cada vez mas en el periodismo deportivo en muchos
portales en linea, porque la presion por conseguir clics estd aumentando. Sin embargo,
esto no va bien con los usuarios a largo plazo, y muchos se distancian de esto con el
tiempo, porgue, a menudo, al usuario se le promete mucho mas a través del titular de lo
que se ofrece en términos de contenido.

Mas bien, los usuarios deben ser atraidos con estudios o ideas que valgan la pena leer,
un titulo emocionante y un contenido interesante.

4.2.3 Software de gestion de redes sociales

A partir de un cierto tamano de una pagina de Facebook, una cierta cantidad de paginas
de Facebook o un volumen correspondientemente alto de consultas por parte de los
usuarios de Facebook, hay un gran nimero de proveedores de software y herramientas
en el mercado que debes analizar individualmente para hacer una selecciéon basada en
tus necesidades personales.

4.2.4 Generar clientes potenciales

Se necesita mucho tiempo para convencer a los clientes de que compren algo. Esto se
debe al gran potencial de distraccion en las redes sociales. Cuando los usuarios quieren
comprar algo u obtener consejos, primero hacen su investigacién, luego comparan y
conversany, en algun momento, terminan mirando un video de gatos en Facebook. Pero
hay una manera de evitar que un comprador potencial se convierta en un "consumidor
de videos de gatos".

Los clientes potenciales deben generarse y convertirse en compradores. Un cliente
potencial es un contacto rastreable y la etapa preliminar mas importante para la compra.
Se necesita un iman de clientes potenciales para que el usuario ocasional de Facebook se
convierta en un contacto rastreable. Un iman de clientes potenciales es un "obsequio" o
"regalo" que solo se le da al usuario a cambio de sus datos de contacto (direccion de
correo electrénico). Este iman podria ser, por ejemplo, un libro electrénico o documento
oficial, un seminario web, una cancién para descargar, una consulta inicial gratuita o un
boleto gratuito para el préximo partido local, que el cliente "paga" con sus datos de
contacto. Esta es la Unica manera de ponerse en contacto directamente con el cliente
después de la descarga. Por cierto, si se realiza un seguimiento de un cliente potencial




"nuevo" dentro de una hora, la probabilidad de completar una compra es siete veces
mayor que si se realiza un seguimiento solo después de dos horas.

El iman de clientes potenciales es lo primero en el embudo de ventas. Debe ser facil de
entender y resolver un problema especifico, como "cdémo reducir el costo de sus anuncios
de trafico de Facebook". La clave es ayudar al usuario con un libro electréonico, un
seminario web y casos de clientes muy especificos. El contenido no solo debe venir de su
propio club o empresa; el contenido emocionante de la industria, los socios o la regién,
los temas relacionados y otros elementos también juegan un papel esencial.

En primer lugar, el iman de clientes potenciales debe generar tanto alcance y atencion
como sea posible y mostrarse a tantos usuarios como sea posible. Ademas, hay costos
para los medios de comunicacion, porque, por supuesto, deben colocarse anuncios de
Facebook para dar a conocer eliman. Los anuncios de trafico de Facebook son adecuados
para esto. Y este esfuerzo de una sola vez vale la pena. En el siguiente nivel del embudo,
se les envia a las personas que han utilizado el "obsequio" un correo electrénico con mas
informacion; por ejemplo, reciben nuevas actualizaciones a través de visualizaciones de
trafico, y también se ofrece capacitacion o asesoramiento en linea (Grabs, Bannoury Vogl,
2018).
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4.2.5 Anuncios de Facebook

No hay forma de evitar los anuncios pagos en Facebook. Los anuncios en Facebook son
una parte integral de cada estrategia de marketing en redes sociales. Facebook es la red
en la que los usuarios ven publicidad con mas frecuencia. La red social crea
continuamente mejores condiciones del marco para las empresas que quieran
anunciarse comercialmente en Facebook.

Figura 3. Descripcion general de la conciencia del producto del usuario en las redes
sociales
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Los anuncios de Facebook no solo sirven para las grandes marcas y agencias con
presupuestos altos, sino también para asociaciones o empresas y proveedores de
servicios con presupuestos mas pequenos. Solo 150 € al mes es suficiente para publicar
un anuncio en Facebook durante un mes (un presupuesto minimo de 5 € por dia). Esto
aumenta el alcance y las conversiones en la tienda en linea. Sin embargo, esto solo
funciona si se cumplen las reglas de Facebook y se entrega un buen contenido.




Cada anuncio esta integrado "nativamente" en el feed de noticias. Por lo tanto, necesitas
anuncios atractivos y especificos del publico objetivo (por lo tanto, también llamados
"materiales creativos") que no se perciban como molestos en el feed de noticias de
Facebook. No se deben copiar anuncios en linea, sino mas bien la mecanicay los formatos
que a los usuarios les encantan. Los materiales creativos no deben ser complicados vy
caros, sino que deben encajar en el feed de noticias de una manera significativa.

La gran ventaja de Facebook es la siguiente: Facebook tiene un tesoro de informacién que
se puede utilizar. Ninguna otra red social ofrece mas datos demograficos y procesados
de los usuarios que Facebook en su administrador de anuncios. De esta manera, se puede
llegar a los publicos objetivo habilmente, y se puede minimizar el desperdicio. A través
de su administrador de anuncios, Facebook ofrece una facil entrada en un ecosistema
publicitario que es inmenso y ofrece enormes ventajas.

e Enorme potencial: de los 80 millones de empresas que estan en Facebook, solo
6 millones de estas en todo el mundo publican anuncios en Facebook, el 70 % de
ellas fuera de los EE. UU.

e En Alemania, Facebook llega a alrededor del 50 % de las personas que estan
activas en Internet. También se puede llegar a los publicos objetivo fuera de
Facebook a través de la Red de Audiencia de Facebook; por ejemplo, a través de
una aplicacién externa como Spotity.

e Encomparacién con otros mediosy canales "push", los precios de los clics para los
anuncios de Facebook son (alin) baratos: segun un estudio de AdEspresso, para el
segundo trimestre de 2016, el costo por clic (CPO, por su sigla en inglés) promedio
para los anuncios con el objetivo de trafico internacional del sitio web o
conversién era de 0,39 §.

e Los anuncios de video estan en auge. Los anuncios de video son el formato de
publicidad de mas rapido crecimiento en Facebook. Trabajan a través de la
interaccién exitosa de video, tecnologia y orientacion. En este momento, los
anuncios de video pagos se ven durante 5,7 segundos, en comparacion los videos
orgdnicos (no pagos), con 16,7 segundos.

e "Las personas mayores hacen clic con mas frecuencia", confirma el estudio de
Elbdudler; la tasa promedio de clics para las personas mayores de 65 afios es del
1,5 %.

e Losadolescentes, por su parte, son mas baratos de alcanzar. El coste por mil (CPM)
para los jovenes de 13 a 17 afos fue de 2,5 €, y el coste por vista (CPV) también es
mucho mas barato que para los publicos objetivo mayores.




e La medicién de los resultados es precisa y funciona en todos los dispositivos
(Grabs, Bannour y Vogl, 2018).

4.2.6 Conclusion

Facebook esy seguird siendo uno de los agentes globales mas importantes en la industria
digital y mas alla. A través de una adquisicién habil (WhatsApp, Instagram) y una gestién
corporativa amigable con la innovacion, las personas continuaran usando Facebook en
los préximos anos, probablemente con mayor intensidad. La historia de éxito de
Facebook Messenger acaba de comenzar, al igual que la era de los chatbots. Nuevas
aplicaciones o funciones como Marketplace (para ofrecery preguntar sobre bienes raices,
articulos de mercadillo, etc.) y otras pruebas de campo como Messenger Day muestran
que Facebook no quiere quedarse quieto.

A pesar del escandalo de la proteccidon de datos, Facebook continuard entreteniéndonos
en los proximos meses y anos, precisamente porqgue es increiblemente poderoso en el
mercado y su uso esta cambiando cada vez mas a los teléfonos inteligentes. ;Conoces
algun otro ecosistema con el que se pueda llegar a los usuarios mejor que con Facebook?
Y los precios de los anuncios siguen siendo una ganga en comparacion con los precios en
Google. Facebook estd bien encaminado, por no hablar de sus ambiciones hacia el
mercado de los motores de blsqueda. No es la herramienta o la tecnologia la que decide,
sino la cuestién de en qué redes sociales se encuentra el publico objetivo. Incluso si estan
sucediendo muchas cosas en Facebook en el drea B2B, no es Facebook, sino LinkedIn la
plataforma para el marketing de empresa a empresa.

La base mas importante para la toma de decisiones para la participacion en las redes
sociales es la estrategia de las redes sociales, que garantiza una cobertura digital éptima
entre los medios de comunicacién.

Unidad 4.3 Optimizacidn de Instagram

Instagram, la tercera red social mds grande de Alemania después de Facebooky YouTube,
es una aplicaciéon gratuita para compartir fotos y videos para dispositivos moviles
Android, i0S y Windows Phone con la que el usuario puede crear fotos y videos y
manipularlos con filtros para luego hacerlos accesibles a través de la red Instagram,
similar a Twitter. Tomando como referencia las cdmaras Kodak Instamatic y Polaroid,
Instagram ha adoptado el formato cuadrado para las fotos y videos; sin embargo, ahora
también es posible publicar en formato horizontal o vertical. Instagram es una mezcla de
microblog y plataforma audiovisual y permite distribuir fotos en otras redes sociales.

Endiciembre de 2010, Instagram tenia un millon de usuarios registrados; en junio de 2011,
eran 5 millones; en julio de 2011, 10 millones; y en abril de 2012, mas de 30 millones. El
crecimiento continud con fuerza, y, en septiembre de 2012, Mark Zuckerberg anuncié que
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Instagram tenia mas de 100 millones de usuarios registrados. Segun sus propias
declaraciones, Instagram alcanzoé los 100 millones de usuarios activos mensuales en
febrero de 2013. En septiembre de 2013, este nimero aumentd a 150 millones. En abril de
2015, el nimero de usuarios habia crecido a mas de 300 millones. En junio de 2018, el
numero de usuarios activos mensuales en todo el mundo era de 1000 millones.

El rapido crecimiento de la plataforma también se debié a que numerosas marcas
conocidas comenzaron a mantener sus propios perfiles en Instagram. La importancia del
servicio también se ve reforzada por el hecho de que los usuarios son particularmente
propensos a tomar fotografias de las instalaciones comerciales. La interaccién
predominantemente apreciativa entre los miembros de la comunidad también se
extiende a las marcas. Por lo tanto, Instagram crea un entorno extremadamente positivo
para la comunicacion de la marca, lo que, a su vez, tiene un efecto positivo en la afinidad
de compra de los usuarios.

Combinacion de estrategias para tu éxito en Instagram

La estrategia mas prometedora para el éxito del marketing en Instagram es buscar una
combinacidon de comunicacién de contribuciones visuales y contenido de alta calidad. Es
importante tener en cuenta los objetivos de marketing de la organizacion, pero también
proporcionar a los usuarios contenido interesante, porque el éxito y el alcance de una
campana de Instagram dependen en ultima instancia de su popularidad entre los
usuarios.

Aumentar el alcance de las campanas de Instagram a través de las etiquetas

Con el fin de obtener una gran cantidad de seguidores al principio, las empresas deben
llamar la atencién sobre su perfil de Instagram en su sitio web y otros canales (redes
sociales). Esto se puede hacer a través de comunicados de prensa, publicaciones en
Facebook, Twitter y otras redes, o concursos. Brindale a tu publico objetivo un incentivo
para seguir el perfil del club. Las etiquetas en tendencia son una de las razones para
seguir un perfil; los usuarios las buscan especificamente y los usan conscientemente. Las
etiquetas relevantes al tema fomentan la interaccién y permiten ampliar
considerablemente el alcance de tus campanas.

El marketing profesional de Instagram es crucial para alcanzar el éxito

Publicar fotos y videos inapropiados o elegir etiquetas desafortunadas puede convertir
rdpidamente a una organizacion deportiva en un hazmerreir. Por lo tanto, cualquier
intento de mejorar la imagen seria cosa del pasado. Para evitar que esto suceda, se
recomienda planificar la estrategia de Instagram de manera especifica. Piensa
detenidamente en las campafas, y también considera el impacto que podria tener una
publicacién si resulta contraproducente.

11



4.3.1 Aumentar el alcance organico a pesar del algoritmo de Instagram

A pesar de la introduccion del algoritmo en Instagram, se puede llegar a un promedio del
25 % de los seguidores de forma organica, mientras que en Facebook es solo del 5al 10 %.
Después de la adquisicién de Instagram por parte de Facebook en 2012, la empresa matriz
anuncié repetidamente que queria implementar su algoritmo de feed de noticias poco a
poco para Instagram. En 2017, lleg6 el momento de hacerlo, por el motivo de que el 70 %
de los usuarios se perdieron el contenido en el feed de Instagram. Ahora, las
publicaciones en el feed ya no se muestran cronoldégicamente, sino que se "filtran
previamente", con una diferencia con Facebook: si te desplazas hacia abajo en el feed,
todas las publicaciones de los seguidores apareceran al final. El algoritmo de Instagram
ordena por:

e la probabilidad de que se interesen por el contenido;
e laconexién con la persona;y
e laactualidad de la publicacion.

(Qué puedes hacer para alcanzar un alto alcance organico? Lo mas importante es hacer
preguntas (que es algo que muchos clubes y empresas lo han olvidado en el transcurso
de la profesionalizacién de las redes sociales). Por supuesto, es esencial hacer
publicaciones de alta calidad que sean interesantes para el publico objetivo, pero con
toda la puesta en escena y la estilizacion de las publicaciones, siempre debes ponerte en
contacto con los seguidores en el texto de la publicacion para obtener una vision general
del estado de dnimo actual de la comunidad.

Puntos para recordar sobre marketing: el algoritmo de Instagram también aprende

El algoritmo de Instagram aprende en tiempo real y reequilibra constantemente el
contenido. Un papel importante es con quién esta en contacto el usuario de Instagram,
qué publicaciones le gustan, con quién intercambia mensajes directos, qué esta
buscandoy qué marcas, lugares, productos ha etiquetado en sus publicaciones. También
es interesante que, actualmente, hay un movimiento hacia la clasificacion cronolédgica.
Después de la introduccion del algoritmo de Instagram, los usuarios estaban
exasperados, e Instagram anuncio una reorganizacion de las publicaciones en marzo de
2018. Snapchat siguio su ejemplo de inmediato, y ahora esta mostrando publicaciones
cronolégicamente otra vez (Grabs, Bannour y Vogl, 2018).

4.3.2 Aumenta tu alcance con las etiquetas

Las etiquetas juegan un papel muy importante en Instagram, ya que se utilizan para
comunicarse y permiten buscar imagenes. Por ejemplo, si un usuario introduce la
etiqueta #viajes en la busqueda, aparecerd una secuencia continua de fotos y videos en
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su vista Explorar, que muestra todas las fotos y los videos que se marcaron y publicaron
con esta etiqueta en ese preciso momento. La ultima foto o video con esta etiqueta
siempre se muestra en primer lugar en esta vista.

Las etiquetas populares son ampliamente utilizadas y tienen un gran volumen
(5,3 millones de publicaciones para #viajes). Incluso si las publicaciones solo se ven en
primera posicion durante unos segundos y son rapidamente desplazadas por nuevas
publicaciones, las etiquetas siguen siendo una buena oportunidad para que los usuarios
nuevos de Instagram generen alcance para las publicaciones y obtengan nuevos
seguidores.

La cantidad de etiquetas que se pueden asignar por publicacién en Instagram esta
limitada a 30. Lo mejor es usar de cinco a diez etiquetas de nicho realmente
apropiadas en lugar de 30 etiquetas populares. Por cierto, la mayoria de las
etiquetas en Instagram estan en inglés; es por este motivo que Instagram es tan
importante para las marcas que son internacionalmente activas. Si una asociacion
o empresa en Alemania tiene un publico objetivo, lo mejor es escribir en alemany
agregar las etiquetas de nicho en inglés o crear las propias (Grabs, Bannoury Vogl,

2018, pag. 294)

4.3.3 Aumentar el alcance a través del geoetiquetado

Con las historias de Instagram, los clubes o las asociaciones grandes y pequenos
pueden generar atencién y alcance para su perfil. Al marcar la ubicacion
(geoetiquetado), el alcance de la historia a veces se puede quintuplicar de una
manera puramente organica. La ubicacion se puede afadir facilmente con el
sticker de ubicacién. De forma predeterminada, la ubicacién aparece en tonos rosa
purpura brillantes. Con un doble clic en la ubicacion, se vuelve gris. Debes
asegurarte de incluir etiquetas y ubicaciones en las historias. Las etiquetas pueden
ocultarse en una historia detrads de un GIF o sticker, o incluirse con un tamafio muy

pequeno. (Grabs, Bannoury Vogl, 2018, pag. 301)

4.3.4 Anuncios de Instagram

Instagram ha estado totalmente abierto al mercado publicitario desde mediados de 2015.
Ahora, puedes contratar anuncios directamente a través del administrador de anuncios
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en Facebook o a través de la aplicacion de Instagram, aunque la variante de Facebook ha

demostrado ser mas eficiente en la practica.

Tabla 1: Objetivos de anuncios, KPI y posibilidad de optimizaciéon en Instagram

interacciones con las
publicaciones de la

pagina)

Objetivo KPI Optimizar el anuncio en...
Aumentar el | Alcance, impresiones, CPM | Impresiones
conocimiento de los | (costes por 1000 impresiones)
productos, marcas vy
empresas
Generar mas | CPE (coste por interaccion) Interacciones
engagement con las
publicaciones (mas

Aumentar el trafico al
sitio web

CPC (coste por clic)

Clics en enlaces, CTR (tasa
de clics)

Vender productos de la
tienda en linea

CPL (costes por cliente
potencial/conversion), ROAS
(retorno  de la inversion
publicitaria)

Conversion si el grupo
objetivo es mayor de
300 000; impresiones y clics
si el grupo objetivo es menor
de 300 000

Generar descargas | Coste por instalacion de la | CTR (tasa de clics)

para la aplicacion aplicacion

Generar vistas de |CPV  (coste por  video | Visualizaciones de video,
video visualizado) visualizaciones de video de

10 segundos

Fuente: Erfolgreiches Social Media Marketing mit Facebook, Instagram, Pinterest und Co.,

Grabs,

Bannour

Yy

Vogl, 2018.

https://books.google.com.ar/books/about/Follow me.htm[?2id=TmAuvwEACAAI&redir e

SC=y

Los anuncios de video de Instagram son mas complejos de crear, pero logran mejores
conversiones y son comparativamente menos costosos que Facebook. Instagram ha
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publicado un estudio de caso de la marca de moda para ninos "Sparkle in Pink", que se
publicita con anuncios de video en Instagram (www.instagram.com/sparkleinpink). Los
anuncios de video aumentan las ventas en linea en un 9 % al mes y pagan un promedio
de1$a3$ porun nuevo cliente. El coste por cliente recién adquirido era seis veces mas
barato que otros anuncios en las redes sociales.

Para muchas marcas, asociaciones y empresarios, los anuncios de Instagram siguen
ocupando el segundo o tercer lugar en su presupuesto de "medios pagos"y, por lo tanto,
ofrecen la enorme ventaja de obtener alcance y conversiones (alin) a precios bajos.
Ademas, no hay tanta presion publicitaria en ciertas areas como en Facebook, por
ejemplo. Por el momento, son principalmente los minoristas en linea quienes utilizan los
anuncios de Instagram especificamente para las conversiones. Sobre todo, se basan en
anuncios dindmicos y anuncios de redireccién que estan directamente vinculados a la
tienda en linea (anuncios de enlace, anuncio de carrusel) y logran el ROAS mas elevado.
Todos los anuncios de Instagram se proporcionan con un simbolo "patrocinado" en la
parte superior derecha y un botén con el respectivo llamado a la accion. El titulo del
anuncio aparece debajo del formato de imagen, video o carrusel. También puedes
anunciarte en Instagram sin una cuenta de Instagram. La desventaja es que no se pueden
hacer comentarios en los anuncios. Sin embargo, el requisito previo para esto es una
cuenta de Facebook. El nombre y la imagen de una pagina de Facebook se utilizan para
los anuncios de Instagram.

4.3.5 Conclusion

Instagram continuard creciendo vigorosamente tanto en términos de nimero de usuarios
como de clientes publicitarios en los préximos meses. Cada vez mas usuarios estan
migrando de Facebook a Instagram. Y es solo cuestién de tiempo antes de que el feed de
Instagram sea reemplazado por las historias de Instagram. Mas de un tercio de los clubes
o las empresas ya generan sus impresiones con historias de Instagram, como determind
SocialBakers en julio de 2018.

Para las nuevas empresas, las pequefas y grandes tiendas en linea, los proveedores de
aplicaciones, asi como los disefiadores vy artistas independientes y los proveedores de
servicios, Instagram ofrece un entorno perfecto para ganar usuarios y clientes con
historias y a precios mas bajos con mejores conversiones. Esto se muestra en ejemplos
como el de ADEN Business School, que pudo generar un ROAS de siete veces con sus
anuncios de Instagram (anuncios de carrusel).
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Instagram actualmente ofrece los costos por cliente potencial (CPL, por su sigla en
inglés) mds baratos en comparacién con otros medios y el segundo ciclo de
conversion mas corto, vy es el cuarto en términos de extraccién SQL en
comparacion con otros medios. También permite un progreso mas rapido en la
obtencion de clientes potenciales calificados mediante informacion (IQL, por su

sigla en inglés) que otros medios.

Una cosa es segura: los presupuestos publicitarios para Instagram aumentaran en los
préximos meses, y los clubesy las empresas deberan llegar mas temprano que tarde para
beneficiarse de los bajos precios publicitarios y el alto alcance.

Unidad 4.4 Optimizacion de Twitter

La esencia de Twitter es la forma en que sus miembros se comunican sobre el contenido
que crean. Los mensajes (llamados "tuits") consisten en textos de hasta 280 caracteres,
fotos o videos que se pueden publicar a través de Twitter de forma gratuita, y luego
pueden ser respondidos o divulgados por la comunidad de Twitter. La plataforma asigna
un enlace individual a cada tuit, a través del cual también se puede acceder a los tuits
anteriores.
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Figura 4: Infografia de las redes sociales

Twitter's Dirty
Little Secret?

4 post this week by Purewire
gave some perspective on
Twitter’s recent meteoric
growth. According to Purewire
many Twitter users don't
actually use Twitter. See the
original post for mare.

Hay
followers

fewer
than 10
fol1owers

Fuente: Focus employ, (s. f.), https://bit.ly/3Jvev9F

Have never tweeted

Nunca tuited

Have not tweeted since their first day on
Twitter

No ha tuiteado desde su primer dia en Twitter

Have fewer than 10 tweets

Tiene menos de 10 tuits

Following no one

No sigue a nadie

Following fewer than 10 people

Sigue a menos de 10 personas

Have no followers

No tiene seguidores

Have fewer than 10 followers

Tiene menos de 10 seguidores

Twitter's dirty little secret?

(El pequeio secreto oscuro de Twitter?

A post this week by Purewire gave some
perspective on Twitter's recent meteoric
growth. According to Purewire many Twitter
users don't actually use Twitter. See the
original post for more.

Una publicacion de Purewire de esta semana
dio una perspectiva sobre el rapido
crecimiento reciente de Twitter. Segun
Purewire, muchos usuarios de Twitter, en
realidad, no usan Twitter. Consulta la
publicacion original para obtener mas
informacidn.

El diagrama anterior muestra un ejemplo de tipos muy diferentes de usuarios de Twitter.
Por ejemplo, mientras que los atletas, los clubes vy las ligas utilizan la plataforma para
distribuir informacion y facilitar debates (mediante etiquetas), los periodistas deportivos
o blogueros, por ejemplo, la utilizan para investigar informacién y opiniones actuales.

Los aspectos mas importantes de Twitter
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Es una relacién, no un microfono.

El mayor error que cometen los atletas, los clubes y las organizaciones es usar Twitter
como cualquier otro canal de marketing. No se trata de enviar mas informacion a los
aficionados; se trata de construir una relacion activa con ellos.

Estos son algunos principios simples que pueden ayudarte a sacar mas provecho de tu
actividad en Twitter:

La relacion entre seguidores y seguidos es de 1:1 o de 1:2. La informacidn interesante
tuiteada por tus contactos también debe compartirse y por supuesto, los mensajes
relevantes también deben ser comunicados por ti. Se trata de generar calidad vy
compromiso, no de tener miles de seguidores. Por ejemplo, no tiene sentido tener miles
de seguidores y tuitear constantemente si no estas siguiendo a nadie tu mismo. Este es
un caso tipico de distribucion unidireccional de informacion.

Diseino y branding

Al igual que con Facebook, tu canal de Twitter debe presentarse de una manera atractiva
y compatible con la integracion continua. Sin embargo, alcanza con seleccionar una
imagen de fondo apropiada y los colores de texto apropiados.

El contenido es lo mas importante

Si bien el disefo de la pagina de Twitter es como la gasolina regular, el contenido que se
publica es como el combustible de la Férmula 1. Con el contenido, puedes ponerte en
contacto con los aficionados y darles la sensacion de ser "mas que un simple aficionado".
Lo bueno de las redes sociales es que los aficionados no esperan ningun texto finamente
pulido, sino que le dan gran importancia al contenido de la informacién.

Cada pequefa noticia o informacién que provenga del equipo o la liga merece una
actualizacidon. Especialmente en un entorno deportivo cargado de emociones, los
aficionados desean poder ver qué sucede "detrds de escena".

Mientras tanto, los clubes incluso tienen diferentes cuentas de Twitter que operan en
diferentes idiomas. El objetivo no es solo brindar contenido a los seguidores nacionales,
sino también a los internacionales.

4.4.1 Algoritmo del feed de noticias

Todos los tuits se recopilan en una linea de tiempo individual para cada usuario. Pero,
mediante la creacién de redes, los usuarios se suscriben a otras cuentas y reciben sus
tuits. Dependiendo del tamafio de tu propia red, esto puede resultar en una enorme
cantidad de mensajes. Al mismo tiempo, la informacién y los temas importantes pueden
perderse en la gran cantidad de contenido que no es importante. Por lo tanto, Twitter
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implementd una innovacién importante en febrero de 2016: un algoritmo de linea de
tiempo. Este es un tipo de filtro que decide qué tuit se muestra a qué usuario y con qué
prominencia. Para ello, el algoritmo asigna un valor a cada tuit en funcién de varios
pardametros, individualmente para cada usuario.

Twitter ha adoptado dos enfoques y los ha implementado en la plataforma, [lamados
"Mientras no estabas"y "Mostrar los mejores tuits primero".

La funcidn "Mientras no estabas" se afiadié a la plataforma en el afio 2015. Su objetivo es
evitar que te pierdas tuits importantes debido al estricto orden cronolégico si no inicias
sesion durante un periodo de tiempo largo. Para este propdsito, los tuits que se han
clasificado como particularmente importantes desde el ultimo inicio de sesion se
muestran al principio de la linea de tiempo. Estan etiquetados como "Mientras no
estabas". La cantidad de tuits mostrados difiere de acuerdo con la frecuencia de inicio de
sesion (no iniciar sesién de manera prolongada aumenta la probabilidad). Los tuits se
clasifican en funcion de la participacidon del usuario.

La funcidn "Mostrar los mejores tuits primero" se introdujo en febrero de 2016 y es mas
similar al algoritmo del feed de noticias de Facebook, en el sentido de que esta funciéon
realmente interviene en la secuencia de tuits. Los tuits relevantes se muestran al principio
de la linea de tiempo. Después de esto, la secuencia cronolégica habitual comienza sin
seleccion. La cantidad de tuits que se clasifican como relevantes y, en consecuencia, se
colocan en la parte superior depende, entre otras cosas, del nimero de cuentas seguidas,
por lo que la cantidad aumenta segun este factor. Como regla general, no hay limite. Sin
embargo, esto no deberia ser mas de una docena. Segun Twitter, la base para asignar
relevancia es una "multitud de criterios". Sin embargo, estos no se explican en detalle.
Solo se sabe que se incluyen analisis de tuits y cuentas y que las interacciones frecuentes
con las cuentas y sus tuits conducen a una calificacion de relevancia mas alta.

Los tuiteros reaccionaron muy criticamente al cambio y temieron una interferencia
excesiva con la experiencia de Twitter. Sin embargo, mientras tanto, la funcién
puede considerarse como establecida, y los "prondsticos" negativos no se han
hecho realidad. Sin embargo, la compafia californiana ofrece dos opciones para
eludir la funcién "Mostrar los mejores tuits primero": por un lado, la linea de tiempo
de Twitter se puede recargar después de la primera [lamada, todos los tuits
aparecen nuevamente en estricto orden cronoldgico; por otro lado, el microblog
ofrece una opcidn para desactivar la funcion permanentemente. (Kautz, 2018, pag.

62).
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4.4.2 Herramientas y sincronizacion

Hay muchas maneras diferentes de tuitear. Por defecto, puedes tuitear desde el sitio web
oficial de Twitter. Desafortunadamente, puede existir la desventaja de que el envio de
mensajes puede ser muy lento si el servidor esta ocupado. Pero también hay muchas
otras opciones. Con un programa especializado, no tienes que ir al sitio oficial para tuitear.
Los mas conocidos son TweetDeck y Hootsuite:

TweetDeck

TweetDeck es popular entre la comunidad de Twitter. La herramienta ha sido comprada
por Twitter. El flujo de Twitter se puede llamar en http://tweetdeck.twitter.com, y se
obtiene una vision general con hasta cinco columnas. Se pueden cargar varios flujos en
las columnas, por ejemplo, notificaciones, menciones, mensajes y busquedas. Ademas,
también hay una version para iPhone y teléfonos inteligentes Android. TweetDeck esta
disponible para ordenadores Windows y Mac. También ofrece funciones de filtro y la
opcion de dividir Twitter en grupos.

Hootsuite

Hootsuite es una aplicacién web (http://www.hootsuite.com) que se puede utilizar desde
cualquier ordenador. Una gran ventaja de Hootsuite es que se puede utilizar para
administrar no solo la cuenta de Twitter, sino también el perfil de Facebook, la pagina de
Facebook, la cuenta de LinkedIn, el blog de WordPress y algunos perfiles mas. Hootsuite
es el centro de mensajes desde el que puedes distribuir informacién en las redes sociales.
También puedes administrar varias cuentas de Twitter y redes sociales al mismo tiempo.
En la versidn gratuita, la cantidad de cuentas administradas esta limitada a cinco.

Seguir temas

Con Hootsuite, puedes armar lineas de tiempo individuales de Twitter usando filtros. Para
ello, el usuario simplemente utiliza la funcién ANADIR FLUJO/BUSQUEDA. Se pueden crear
diez flujos por cada cuenta de redes sociales. Es aconsejable vigilar de cerca a los
competidores directos en cuanto a la comunicacién de Twitter y tenerlos siempre en el
radar con una seleccion especifica de palabras clave. Una buena manera de hacerlo es
agradecer a los tuiteros que han elogiado al club, o reaccionar rapidamente ante las
preguntas abiertas o para ayudar.

Publicar en Twitter en diferentes momentos

Hay una caracteristica de Hootsuite que es particularmente popular entre muchos
clientes: las publicaciones se pueden posponer o guardar como borrador. Durante
momentos de tranquilidad, las publicaciones planificadas se pueden escribir con
anticipaciony la fecha de publicacidon respectiva se puede definir en el futuro; solo en este
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momento la publicacién serd publicada por Hootsuite. Sin embargo, después de publicar,
debes revisar las publicaciones para obtener comentarios, preguntas y opiniones.

En general, es una herramienta absolutamente practica que se cobra en la versidn para
equipos. También hay una version para teléfonos inteligentes iPhone y Android, que
también es gratuita en la versién basica y contiene caracteristicas adicionales por un
cargo extra. Ademas, Hootsuite es adecuado como herramienta de monitoreo y control.

Hootsuite proporciona un monitoreo simple que enumera la cantidad de clics por regién,
asi como las paginas principales y los enlaces principales. Sin embargo, este informe solo
se puede ver para los ultimos 14 dias. Los datos mas alla de este periodo, asi como los
datos detallados del perfil (menciones de influencers, crecimiento de seguidores, opinién
de Twitter, etc.) solo estan disponibles con la version de pago Hootsuite Pro.

Momento de la publicacion
Incluso con el uso diario de Twitter, hay determinados valores empiricos para tener éxito:

e Hora del dia: los mensajes son mas eficientes por la tarde, cuando se alcanza la
mayoria de retuits (esto depende de los habitos de uso de los tuiteros).

e Frecuencia: los usuarios mas exitosos son aquellos que envian un tuit de una a
cuatro veces por hora; todos los mensajes mas alld de eso tienen mas
probabilidades de ser percibidos como spam.

e Dias laborables: los tuits son mas eficientes en la mitad de la semana o el fin de
semana (antes e inmediatamente después de los partidos).

4.4.3 Medir el éxito

Cada plataforma de redes sociales tiene sus propias caracteristicas especiales, y el
engagement se mide de manera diferente en Twitter que, por ejemplo, en Flickr. Por
ejemplo, el valor es mayor si 10 de cada 50 seguidores en Twitter hacen clic en un enlace
que si solo 4 de cada 500 visitantes hacen clic en un anuncio web.

En Twitter, también hay diferentes niveles de relevancia. Un tuitero activo con
1000 seguidores no vale necesariamente mas que uno con menos, ya que hay muchos
tuiteros con decenas de miles de seguidores que todavia no son multiplicadores porque
la mayoria de los seguidores son spammers o personas no autorizadas.

Es fundamental hacer un andlisis cuantitativo y cualitativo de los resultados de Twitter.
Los indicadores importantes son:

Cuantitativo = el engagement del usuario

21



La frecuencia del contenido generado por el usuario, de cualquier tipo, sobre un producto,
una marca, una asociacién o una empresa.

Cualitativo = la calidad de los comentarios

Evidencia del estado de animo

(Pueden los didlogos mostrar una tendencia positiva o negativa?

(Hay usuarios que producen principalmente contenido negativo o positivo?

(Cémo es tu red? ;Son influencers, es decir, multiplicadores de opinion?

Una muy buena herramienta para esto es el sitio web klout.com, en el que puedes hacer
que tu perfil de Twitter se analice automaticamente con la ayuda de varios factores.

Alli se hace una distincion en términos de alcance, influencia y red. El alcance mide
cuantas personas realmente reaccionan al contenido de un usuario. La influencia
describe el comportamiento de un solo mensaje: ;con qué frecuencia se responde o
reenvia? La red describe la influencia de los usuarios dentro del alcance de una
determinada cuenta de Twitter.

4.4.4 Conclusion

En toda la mezcla de marketing de las redes sociales, Twitter ha perdido parte de su
importancia en los ultimos afos, pero algunos usuarios todavia lo usan, y la apertura de
la red crea oportunidades emocionantes para el didlogo. Incluso si uno puede tardar en
acostumbrarse a Twitter, es una excelente herramienta para reaccionar rapidamente a
las tendencias y los temas en tiempo real y practicar la configuracién de la agenda real.
Ademas, Twitter se puede utilizar para encontrar solicitudes de los aficionados, obtener
comentarios valiosos sobre los productos, monitorear la competencia e implementar el
servicio en tiempo real. Twitter es un portavoz para el mundo exterior. Alternativamente,
se ha vuelto posible usar Twitter solo para monitorear a los aficionados y la competencia.
En este caso, podemos reaccionar de inmediato si se difunden noticias positivas o
negativas sobre la asociacion. En conclusion, se puede afirmar que Twitter es una gran
adicién a los otros canales digitales, especialmente para los clubes deportivos vy, por lo
tanto, rara vez no es utilizado por un club. Sin embargo, el hecho es que Twitter es mas
relevante en los paises de habla inglesa que en los paises de habla alemana.

Unidad 4.5 Optimizacion de YouTube

Para obtener una posicion superior en www.youtube.de, el video subido no tiene que ser
particularmente bueno. Muchos ejemplos demuestran esto. Debe tener los siguientes tres
factores de éxito:
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1. Mas visto (cantidad de visualizaciones e integraciones)
2. Mas valorado (cantidad de votos contados)
3. Mas comentado (cantidad de comentarios)

Quien crea que todo sucede naturalmente esta equivocado. Hay otras maneras, también.
Por ejemplo, con Tube Automator, un software de adicion de amigos muy inusual que,
segun sus propias declaraciones, garantiza que un anuncio se distribuira con éxito. Y eso
es porque simplemente ayuda un poco a los factores de éxito mencionados
anteriormente.

El concepto es muy simple: publicar un anuncio, activar el software de YouTube y crear
cientos de cuentas, que, a su vez, generan cientos de visitas, votos y comentarios sobre el
video deseado. Ya tienes una ventaja considerable sobre el resto de los usuarios. Una vez
que te encuentres entre las mejores posiciones, a menudo serds visto, valorado vy
comentado por otros usuarios de YouTube.

(Qué factores son importantes para posicionar un video lo mas alto posible en la
blusqueda de YouTube? La optimizacion de motores de blsqueda esta, por supuesto, en
primer plano.

(Qué factores tiene en cuenta el algoritmo de YouTube al crear el orden? El profesional de
optimizacién de motores de busqueda (SEQ, por su sigla en inglés) de Portland, Rand
Fishkin, analiz6 mas de 100 000 videos y 70 000 canales en 2018 para descubrir
correlaciones y determinar los factores de clasificacion de la plataforma. Justin Briggs
posteriormente interpretd los resultados en detalle en https://www.briggsby.com.

A continuacién, se enumeran seis factores que determinan significativamente la
clasificacion:

e \Visualizaciones y tiempo de visualizacion: la cantidad de clics y el tiempo que
pasan los espectadores mirando el clip te dan una ventaja sobre otros que
compiten con alguien por ciertas palabras clave. Se debe hacer todo lo posible
para garantizar que el mayor nimero posible de personas vean el video. Esto
también incluye estrategias fuera de YouTube, como las relaciones publicas, las
redes sociales o el marketing por correo electrénico, gue generan trafico para ellos.
Por supuesto, una clasificacién alta requiere mas clics, pero el truco es llegar a la
cima primero.

e Palabras clave en el titulo: un factor importante es la coincidencia de la consulta
de busqueda con el titulo de tu video. Las palabras clave exactas (es decir, consulta
de busqueda = titulo) desempefan un papel aqui, pero no son obligatorias. Sin
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embargo, al menos algunas de las palabras clave en la blisqueda deben aparecer
en el titulo para tener un buen puesto en la clasificacion.

e Longitud del titulo: el andlisis de Briggs ha demostrado que un numero
notablemente grande de titulos de video con menos de 50 caracteres estan
representados en las primeras posiciones. Puede haber algunos caracteres mas o
menos, pero la tendencia debe mantenerse.

e Palabras clave en la descripcion: las descripciones de entre 300 y 350 palabras
funcionan mejor. Una densidad de palabras clave de alrededor del 3 al 4 % ha
demostrado ser la mejor practica. No es importante inundar la descripcidon con las
mismas palabras clave, lo que puede suceder especialmente con textos mas
largos, sino incorporar variaciones y también parafrasear semanticamente.

Figura 5: Duracion optima de la descripcion de un video
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Fuente: "YouTube SEO Ranking Factor Study". 2018. Briggsby.
https://www.briggsby.com/reverse-engineering-youtube-search

300-350 Words is Optimal Length 300-350 palabras es la longitud 6ptima
Optimal Word Count Cantidad éptima de palabras

Average Rank Puesto medio

Word count Cantidad de palabras

e Etiquetas: las etiquetas que puedes incluir en tu video son mas relevantes para los
clips recomendados que para la clasificacion en si. Sin embargo, dado que las
visualizaciones son un factor de clasificacion importante, vale la pena generar mas
clics aqui. Briggs recomienda usar de 31 a 40 etiquetas de un conjunto de palabras
clave. Las etiquetas deben constar preferiblemente de dos a tres palabras.
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Figura 6: Duracion optima de la descripcion de un video
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Fuente: "YouTube SEO Ranking Factor Study". 2018. Briggsby.
https://www.briggsby.com/reverse-engineering-youtube-search

Use 2-3 Word phrases for key word Usar frases de 2 0 3 palabras para etiquetas de
tags palabras clave

Optimal # of Tags Cantidad 6ptima de etiquetas

Average Views Media de visualizaciones

Number of Unique Keyword Tags Cantidad de etiquetas de palabras clave Unicas

 Longitud del video: el algoritmo de YouTube parece preferir videos que duran entre 10
y 16 minutos. Este tiene menos de dos minutos, lo que nuevamente confirma el primer
punto. Sin embargo, los videos que tienen de cuatro a seis minutos de duracion tienden a
obtener la mayor cantidad de visitas.

25



Figura 7: Duracion 6ptima de un video
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Fuente: "YouTube SEO Ranking Factor Study". 2018. Briggsby.
https://www.briggsby.com/reverse-engineering-youtube-search

10-16 minute videos are well-liked Los videos de 10 a 16 minutos son muy populares
Likes per 100 views Me gusta por cada 100 visualizaciones
Maximum at 16 minutes Maximo a los 16 minutos

Duration (minutes) Duracion (minutos)

Otros aspectos destacados de la investigacion

Los videos mas antiguos se clasifican mejor en promedio, pero los nuevos clips
reciben un impulso del algoritmo en las primeras dos semanas. Después de los
primeros 14 dias, las cosas van un poco cuesta abajo, y solo después de un afio, la
antigliedad vuelve a tener peso en la clasificacion.

Las estadisticas del canal apoyan los videos publicados. Los suscriptores activos
que comentan o dan "me gusta" y pasan mucho tiempo en los clips tienen un
impacto en la clasificacion. Sin embargo, este efecto solo se nota en alrededor de
1000 suscriptores.

Los videos incrustados o enlazados parecen funcionar mejor. Briggs no pudo
comprender si esto se debe simplemente al hecho de que es mas probable que se
incrusten videos de buen rendimiento. Esta claro que las incrustaciones de video
generan visualizaciones y, por lo tanto, vale la pena usarlas.

Briggs compard YouTube con los primeros motores de blsqueda que seguian
sefiales simples. Pero el enfoque en el comportamiento del usuario, que
dificilmente puede ser afectado, hace que la SEO de YouTube sea mucho mas
compleja.
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En conclusién, cabe destacar que las declaraciones formuladas son recomendaciones
basadas en el analisis. Esto significa que un video que no sigue esta linea todavia se
puede encontrar en las primeras posiciones. Pero los factores individuales ciertamente
ayudan a posicionar mejor el contenido.

4.5.1 Estrategia de YouTube

Las estrellas de YouTube se comunican de manera diferente a los medios tradicionales.
Los videos son mucho mds cortos, mas interactivos y mas rapidos. Aprovechan la
capacidad de atencién corta del usuario y le permiten decidir qué se debe hacer o mostrar
en el proximo episodio. Para ellos, esto significa que, cuanto mas entretenido sea el
contenido y cuantas mas oportunidades de interaccién y coordinacién se ofrezcan en los
videos, mas suscriptores y clientes se podran ganar.

Para establecer la estrategia de YouTube a largo plazo, debe haber una comprension
basica de qué contenido funciona en YouTube. En general, hay tres tipos de contenido en
YouTube:

e Contenidode busqueda: este contenido resuelve problemas o responde preguntas
especificas de clientes existentes o potenciales. Con el contenido de busqueda, al
aficionado se le ofrece un valor afiadido directo sin molestarlo.

e (Contenido de informacion: casos de productos y aficionados o resultados de
estudios que atraen a potenciales aficionados. El esfuerzo para este contenido es
mayor, pero tiene una vida media mas larga. Un buen contenido informativo
genera confianza y despierta interés en la asociacion.

e Contenido destacado: campanas que atraen la atencién. Si deseas que se cree un
contenido destacado significativo, debes tratar intensamente con tu propia marca
y usar la narracion. Las campanas deben generar emociones para que las
personas interactien con la marca o el club vy, en el mejor de los casos, se
identifiquen con él.

Modelo Hero Hub Help

YouTube y Google recomiendan el Modelo Hero Hub Help (héroe, centro, ayuda) para la
creacion de contenido. También se basa en el supuesto de que los usuarios de YouTube
usan la plataforma para realizar busquedas y para entretenerse.
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Figura 8: Modelo Hero Hub Help
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Fuente: "Hero, Hub, Hygiene Model - The Definitive YouTube Strategy for Brands". 2020.
Brendan Gahan. https://brendangahan.com/wp-content/uploads/2014/06/Screen-Shot-
2014-06-15-at-12.52.58-AM-1.jpg

Hero Héroe

Large-scale, tent-pole events Eventos a gran escala emblematicos
or 'go-big' moments designed o0 momentos de gran éxito disefnados
to raise broad awareness para generar una amplia conciencia
Hub Centro

Regularly scheduled 'push Contenido "push" programado
content designed for your periédicamente disenado para
prime prospect tu prospecto principal

Hygiene Ayuda

Always-on 'pull' content Contenido "pull" siempre activo
designed for your core target disefiado para tu objetivo principal

e Contenido de ayuda: los usuarios de YouTube a menudo ni siquiera
conocen el club o la empresa, sino que encuentran el resultado al azar
a través de una consulta de busqueda especifica (palabra clave), un
video sugerido o una categoria. Por lo tanto, hay muchas formas de

direccionar hacia los videos y también al club o la empresa
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respectivos. El contenido de ayuda puede ser util para ver videos,
instrucciones, demostraciones de productos o videos sobre los
servicios de tu empresa. El contenido de ayuda es para busquedas, es
decir, aquellos usuarios de YouTube que buscan algo en la plataforma
de video. El contenido de ayuda es particularmente valioso cuando se
trata de un producto que requiere explicacion y sobre el cual los
usuarios hacen muchas preguntas. El uso de SEO para videos es

importante para la capacidad de busqueda del contenido de ayuda.

e Contenido del centro: este contenido es muy importante para ofrecer
a los usuarios un valor anadido al suscribirse al canal. Por lo tanto, el
usuario debe disefar formatos en serie para los suscriptores. Lo ideal
es que este contenido siempre se publique en un dia especifico de la
semana y a una hora especifica. A los suscriptores les encanta el
contenido predecible que siempre llega en un dia especifico a una

hora especifica.

Contenido del héroe: de vez en cuando, la marca, el club o la empresa
deben ponerse en el centro de atencion de las redes sociales, por lo
que el llamado contenido del héroe es necesario. Sin embargo, dado
que los costes de produccion para el contenido del héroe son mas
altos que los del contenido del centro y la ayuda, la frecuencia del
contenido del héroe es menor. La creacion de contenido del héroe
ofrece el arte de contar historias, lo cual es su mayor ventaja. Las
historias son mas faciles de entender y reducen la complejidad.

(Grabs, Bannour y Vogl, 2018, pag. 231)

4.5.2 Campanas virales de YouTube

El 90 % de los videos de YouTube se difunden a través de recomendaciones mutuas de
los usuarios. Los videos se envian a amigos y conocidos por correo electrénico o se
publican en un propio perfil de redes sociales, y los amigos, a su vez, comparten el video
con sus amigos, etc. Este efecto de recomendacion se llama "distribucion viral". El video
se difunde a través del boca en boca digital y tiene una alta probabilidad de ser
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compartido. Si quieres difundir un video de forma viral, hay algunas reglas importantes
que debes tener en cuenta, porque difieren de las campanas de television clasicas.

Los videos en las redes sociales son cortos y a veces duran solo unos segundos. Los videos
virales también tienen una gran cantidad de comentarios. El nimero de comentarios a
menudo indica si un video se ha propagado "naturalmente" de forma viral o si una
empresa ha sido contratada para generar visualizaciones.

En su libro Tipping Point, Malcolm Gladwell describe los factores de éxito "virus",
"intermediario" y "caldo de cultivo". Segun Gladwell, el "punto de inflexion" es una idea, y
la idea es muy simple: las ideas, los productos, los mensajes y los comportamientos se
propagan como un virus (Gladwell, 2018).

El fendmeno viral

El fendmeno viral es el mensaje de un video, una historia, una entrevista, etcétera. Debe
ser tan interesante que el espectador se sienta impulsado a recomendar el video a los
demas. El contenido del video puede ser sorprendente, humoristico, significativo,
aterrador, comparativo, inspirador, etc. Si el video convence al espectador, crea el
llamado "factor de atraccién", lo que significa que los usuarios se quedan enganchados al
video, lo ven varias veces y lo reenvian a sus amigos.

Los intermediarios

Los intermediarios actian como amplificadores y aseguran que el video se propague. Los
intermediarios estdn muy bien conectados en una amplia variedad de grupos sociales.
Gracias a su interés y excelentes habilidades de comunicacién, logran comunicar
informacion a las personas adecuadas en el menor tiempo posible.

El caldo de cultivo

Los usuarios forman el caldo de cultivo. En altima instancia, eres tl quien
determina si el video se vuelve viral o no. Cualquier historia, sin importar lo buena
que sea, puede no llegar a su publico objetivo, a pesar de las recomendaciones y
el envio de enlaces del video, si el publico rechaza el contenido del video. Para que
un video se vuelva viral, se deben considerar estos tres factores: contenido,
publico objetivo y recomendacion. Eso significa que debe haber suficientes

oportunidades para la participacién. (Gladwell, 2005 pag. 261)
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4.5.3 Publicidad en YouTube

Con 1000 millones de usuarios en todo el mundo, YouTube es un medio con alta cobertura
y ahora es el portal de video con las ventas de publicidad mas altas del mundo. YouTube
ha cambiado a la publicidad con anuncios de video directamente en los videos, por
ejemplo, con anuncios que se muestran antes del video, para comercializar su plataforma
como espacio publicitario con formatos publicitarios, como las cabeceras de videos. La
mayoria de los videos estan precedidos por anuncios de video, vy el usuario puede hacer
clicdespués de 5 segundos para omitirlo o verlo durante 20 a 30 segundos antes de poder
llegar al video real. Sin embargo, la publicidad en YouTube ofrece una ventaja decisiva
sobre la publicidad televisiva tradicional: se puede controlar de una manera mucho mas
detallada, es decir, se puede dirigir a segmentos especificos. Incluso permite que el
anuncio de video aparezca antes de un video especifico.

Dado que los usuarios dejan datos sociodemograficos, como la edad, el sexo y los
intereses, YouTube puede dejar de mostrar ciertos anuncios. Esto da como resultado un
menor desperdicio, el cual es particularmente alto en la publicidad televisiva tradicional.
En la televisidn, el contenido esta dirigido a una multitud casi indefinible. En YouTube, se
puede llegar a los publicos objetivo directamente de acuerdo con sus intereses vy
preferencias vy, por lo tanto, se puede tener un feed de video dirigido (Grabs, Bannour y
Vogl, 2018).

4.5.4 Conclusion

Sumérgete en el mundo de los videos de las redes sociales y conviértete en un narrador
de cuentos: ese es el lema. No hay necesidad de desarrollar la campafia viral del milenio
(aungue eso seria genial, por supuesto) para difundir el contenido correctamente. Es
importante tener historias emocionantes que valga la pena contar. Independientemente
de si se trata de ficcién o de un estudio de caso real, la atencién se centra en encontrar
una buena razoén para poder contar una historia. Cuando se trata de un video profesional
de YouTube, no debes tener miedo de buscar ayuda de agencias, cineastas vy
camarografos. Debes asegurarte de que el publico objetivo pueda encontrar las fotos, los
videos vy otros contenidos deseados. Se deben usar las palabras clave correctas vy
relevantes al contenido. El contenido se distribuye dondequiera que los clientes
potenciales estén en la web. Esto puede aumentar significativamente el alcance del
contenido y el mensaje.

Unidad 4.6 Optimizacion de motores de
busqueda
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Los motores de busqueda en realidad no representan nada diferente de los sitios
web de referencia que se acaban de considerar, pero son particularmente
importantes vy, por lo tanto, requieren atencion especial. Los estudios que
preguntan sobre el comportamiento de navegacion de los usuarios de Internet
suelen llegar a la conclusidon de que alrededor del 80 % de todas las sesiones de
Internet comienzan con un motor de busqueda. Aunque las redes sociales estan
en aumento, los motores de busqueda siguen siendo relevantes porque los
usuarios de los motores de busqueda estan "mas cerca de las transacciones", es
decir, utilizan la busqueda con una intencién especifica, posiblemente una
intencion de compra. Con tanto trafico generado por los motores de busqueda,

vale la pena echar un vistazo mas de cerca y analizarlo. (Hassler, 2019 pag. 123)

La optimizacién de motores de blsqueda o SEO es una medida que sirve para garantizar
que los sitios web aparezcan mas arriba en la clasificacion de los motores de busqueda.
La optimizacion de motores de busqueda es una rama del marketing de los motores de
busqueda.

En la optimizacion de los motores de busqueda, se examinan las técnicas de rastreadores
web vy los algoritmos de clasificacion de diferentes motores de busqueda. Por lo general,
estos solo son divulgados parcialmente por los operadores de los motores de blsqueda
y, @ menudo, se cambian para dificultar el abuso y proporcionarle al usuario resultados
relevantes. Las técnicas desconocidas y secretas se investigan mediante la ingenieria
inversa de los resultados de busqueda. Se analiza cdmo los motores de busqueda indexan
los sitios web y su contenido y los criterios segin los cuales estos son evaluados,
compilados y ordenados por el motor de busqueda.

Por el contrario, la busqueda y la lectura del contenido de los sitios web siguen los
estdndares HTML conocidos de la web, cuyo cumplimiento es el primer paso y es esencial
para la optimizacién al crear sitios web. Seglin Google, la validez de una pagina HTML no
tiene ninguna influencia en su clasificacion.

Otro paso es la seleccion de términos de busqueda adecuados. Para esto, uno puede usar
bases de datos disponibles libremente, como una base de datos de palabras clave o el
asociador web MetaGer. Ademas, se recomienda el uso de la herramienta de palabras
clave de Google Adwords, que, ademas de los términos de busqueda relacionados,
también enumera la cantidad aproximada de consultas de bldsqueda mensuales por
término de busqueda. La palabra clave de la metaetiqueta, que en realidad fue disefiada
para los motores de busqueda, ya no se tiene en cuenta. Lo mismo se aplica a la
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descripcién de la metaetiqueta. Sin embargo, esto puede mostrarse (dependiendo de la
consulta de busqueda) como un extracto de texto en las paginas de resultados del motor
de busqueda (SERP, por su sigla en inglés) y, por lo tanto, no debe ignorarse.

Clasificacion del motor de bisqueda

La clasificacion del motor de busqueda describe el orden en que se enumeran los
resultados obtenidos al usar el motor de busqueda. Esta clasificacion esta determinada
por el operador del motor de busqueda vy tiene el objetivo de presentarle al usuario las
paginas que sean lo mas relevantes posible.

Criterios

Un criterio importante para la clasificacion es la cantidad v la calidad de las referencias.
Cuantos mas enlaces en Internet lleven al sitio web en cuestién, mejor se clasificara. El
indicador para esto se llama "popularidad del enlace". Google mide la popularidad de los
enlaces utilizando PageRank. Una mayor coincidencia entre el término de busqueda y el
contenido del sitio web también tiene un efecto positivo en la clasificacion. La fuerza con
la que los motores de busqueda utilizan los diferentes criterios para la clasificacion suele
ser un secreto de la empresa del operador. El propio Google da un total de mas de
200 factores que influyen en la clasificacion. Sin embargo, ni los factores ni su
ponderacién son publicados por Google.

Generar influencia

La optimizacién de los motores de busqueda se ocupa de las medidas para mejorar la
clasificacion de los motores de busqueda. Hay métodos legales, métodos indeseables y
métodos directamente ilegales para mejorar la clasificacion de un sitio web en un motor
de busqueda. Los detalles estan determinados por las directrices respectivas del
operador. Debido al constante desarrollo adicional de los algoritmos del operador, se
realizan intentos para identificar medidas indeseables e ilegales en una etapa temprana.
Si se encuentran trucos no deseados para mejorar la clasificacion, las paginas de inicio
respectivas se califican negativamente y, si es necesario, se excluyen del indice del motor
de busqueda, de modo que ya no pueden ser encontradas por los buscadores.

Dado que la clasificacion puede ser decisiva para el éxito de un sitio web, es posible
comprar una clasificacion alta en algunos motores de busqueda.

{Qué se esta midiendo?

En el nivel superior de las consideraciones, primero debes obtener una vision general de
qué motores de busqueda se utilizan para generar trafico a tu sitio web. La mayoria de
las veces, este trafico se identifica especificamente como "organico"; esto se refiere a los
enlaces de la lista de coincidencias generados por el algoritmo de busqueda, y no a los
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enlaces de coincidencias pagas, como Google Ads (anteriormente AdWords). Aunque
Google ocupa una posicion bastante dominante en el mercado de los motores de
busqueda, al menos en Europa, también hay otros motores de blsqueda que pueden
generar un numero considerable de visitantes. Esto incluye, por ejemplo, la bdsqueda de
Microsoft Bing o Yahoo. Bing sigue siendo relevante en particular, porque el sitio web de
MSN con la busqueda de Bing a menudo se establece automaticamente como la pagina
de inicio en Microsoft Internet Explorer para los nuevos portatiles. Para algunos usuarios,
la primera busqueda en la web comienza con Bing. Dependiendo de las regiones en las
que tengas tu mercado objetivo, otros buscadores como Yandex (Rusia) o Baidu (China)
también juegan un papel decisivo.

Las vistas de uso claras, como se muestra en laimagen anterior, te indican cuantas
visitas han llegado a tu sitio web a través de un motor de blusqueda especifico. De
esta manera, en el primer paso de las consideraciones, puedes tener una idea de
la importancia de los diversos motores de bulsqueda para tu sitio web. Algunos
sistemas de analisis también indican qué rastreadores de motores de bldsqueda
visitan el sitio web y con qué frecuencia, actualizando asi las paginas en el indice
del motor de busqueda. Sin embargo, en los sistemas de analisis que recopilan
datos mediante el etiquetado de paginas del lado del cliente, esta evaluacién tiene
faltas, ya que los motores de blsqueda no ejecutan el JavaScript de la etiqueta de
pagina ni invocan su imagen invisible. Sin embargo, esta evaluacién de rastreo
suele ser menos interesante, a menos que actualmente te estés centrando en
optimizar el sitio web para la capacidad de busqueda de los motores de busqueda.
Tales vistas sirven como garantia de que un sitio web estd siendo revisado
actualmente para buscar nuevos contenidos por los motores de bisqueda como
Google. Sin embargo, es importante no confundir las vistas de los motores de
busqueda utilizados por los visitantes y las visitas de los rastreadores de motores

de busqueda. (Hassler, 2019 pag. 123).

¢Como deberias usarlo?

La distribucion del trafico referente a los motores de busqueda individuales puede
parecer interesante al principio. Sin embargo, dado que apenas hay cambios decisivos en
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este nivel y el trafico normalmente proviene de los tres principales motores de blsqueda
Google, Yahoo y Bing de todos modos, una revision constante de esta distribucion es mas
bien una pérdida de tiempo. Por lo tanto, debes utilizar la lista de motores de busqueda
referentes de la siguiente manera:

Si deseas invertir en medidas de optimizaciéon de motores de busqueda, las
evaluaciones se pueden utilizar para decidir donde vale la pena la inversién. Si el
trafico referente de Google, Yahoo o Bing es minoritario, entonces es una buena
idea ajustar las medidas de optimizacién en consecuencia. Si ya has realizado
actividades de optimizacion, puedes usar estas evaluaciones para ver si los
esfuerzos también han dado sus frutos en términos de trafico. Si el trafico
proveniente de los motores de busqueda no ha aumentado como se desea
después de la optimizacion, entonces la medida debe clasificarse como no exitosa.

Comprueba que los tres principales motores de busqueda, o cualquier otro motor
de busqueda especial que sea relevante en el sector, estén realmente
representados en las evaluaciones. Si los motores de busqueda no aparecen en la
evaluacién, entonces es muy probable que tengas un problema de indexacion que
debe investigarse. El problema de indexacion significa que los motores de
busqueda técnicamente no pueden visitar el sitio web vy, por lo tanto, no pueden
incluirlo en el indice del motor de busqueda. Las razones de esto pueden ser
variadas e incluyen, por ejemplo, navegaciones que estdn completamente
mapeadas en JavaScript, el uso de conjuntos de marcos o la exclusion deliberada
de motores de busqueda a través del archivo robots.txt. En este archivo de texto,
que se encuentra en el directorio raiz del sitio web, los motores de blusqueda
pueden tener prohibido indexar ciertas areas de la pagina o de todo el sitio web.
Para saber si las paginas de tu sitio web estan indexadas en el motor de bldsqueda,
puedes ingresar el nombre del sitio web en el campo de busqueda de Google, por
ejemplo. A continuacién, Google genera todas las paginas que estan contenidas
en el indice de Google para este dominio. Este nimero debe corresponder
aproximadamente al nimero de paginas, incluidos los documentos (Hassler,
2019).

¢A qué se debe que prestar atencion?

Para que los sistemas de analisis puedan distinguir los motores de blsqueda de
los sitios web de referencia normales y mostrarlos en una vista separada,
necesitan una lista de todos los motores de busqueda. Esta lista tan larga de
proveedores de motores de blsqueda generalmente ya esta almacenada en la

configuracion estandar de Analytics Tools. Sin embargo, con los productos
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estadounidenses en particular, los motores de busqueda conocidos localmente
como web.de o suche.t-online.de no estan representados en la lista de motores de
bldsqueda. Aunque a menudo utilizan Google como tecnologia de busqueda, no
aparecen en los informes de los motores de blusqueda, sino en los sitios web de
referencia normales. Es especialmente grave que los términos de busqueda
introducidos por los motores de bdsqueda no sean reconocidos y evaluados en las
estadisticas. Para evitar esto, debes preguntarle al fabricante del producto o
consultar el archivo de ayuda inmediatamente después de instalar el sistema de
analisis para averiguar qué motores de blsqueda son reconocidos como tales por
el sistema. Esta lista debe ser complementada por el fabricante, el departamento
de Tl olaagenciaweb a cargo de los motores de busqueda relevantes a nivel local.
Dado que tales adiciones generalmente ya no tienen ningun efecto retroactivo en
los datos que ya se han recopilado, se recomienda que este ajuste se lleve a cabo

en una etapa temprana. (Hassler, 2019, pag. 127)

4.6.1 Significado de la optimizacion de los motores de bisqueda

No es absolutamente necesario optimizar para tener el primer lugar en la clasificacion;
los puestos del dos al cinco a menudo son suficientes. Si un sitio web se ubica en las
primeras tres posiciones en la pagina dos del motor de busqueda, puede ser mejor dejarlo
alli si hay paginas del sitio web en los lugares que son dificiles de superar. A menudo, solo
es posible lograr los puestos dos a cinco con un esfuerzo considerable. Se debe considerar
siel esfuerzo para conseguirun10a un 30 % mas de visitantes esta justificado. A menudo,
resulta mejor consolidar una posicion.

Criterios de clasificacion de los motores de blisqueda mas importantes

Es importante conocer los criterios que utilizan los motores de busqueda para
clasificarlos. Sin embargo, estos no son publicos, por lo que los criterios no se pueden
determinar con precisién. Por lo general, la interaccion de todos los criterios es lo que
permite tener una clasificacién positiva. Sin embargo, hay algunos puntos para tener en
cuenta.

e Google: el motor de busqueda se basa principalmente en enlaces bidireccionales
de alta calidad. Los enlaces de las paginas relacionadas se consideran de alta
calidad, e idealmente también contienen la palabra clave correspondiente. El
algoritmo PageRank también juega un papel importante. Ademas, las paginas
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particularmente grandes y extensas, es decir, con muchas paginas de indice, son
importantes para Google. La URL, el titulo de la pagina y los encabezados también
son importantes. Se presta menos atencién a la informacion destacada y meta.

Yahoo: Yahoo pone mas énfasis en factores internos como titulos, encabezados o
metainformacion. También es importante que el término de bldsqueda aparezca
en el nombre de dominio o la ruta y que esté lo mas cerca posible al frente de la
pagina. Cualquier sitio web que esté en el directorio de Yahoo tiene muchas mas
posibilidades que un sitio web que no aparezca alli. Si el sitio web todavia aparece
en la categoria que coincide con la palabra clave, este sitio generalmente estara
entre las primeras paginas de coincidencia con bastante rapidez.

4.6.2 Estructura en tres partes del motor de bisqueda

Se debe hacer una distincién entre los motores de blsqueda basados en rastreadores y
los servicios de directorio. Los servicios de directorio son directorios creados
editorialmente para los cuales las personas reales se abren camino a través de
interminables listas de sitios web, categorizando y calificando manual y visualmente. La
optimizacién de los motores de blisqueda para estas paginas solo es necesaria para que
el sitio web se presente como un sitio web relevante e interesante. En cambio, la
optimizacién activa de los motores de busqueda apunta a motores de busqueda de
rastreo como Google, Yahoo, MSN y ask.com. Un motor de busqueda de este tipo consta
de tres unidades:

Rastreador (arafia, robot, bot): recopila informacion de la web leyendo sitios web,
de manera similar a un usuario normal de Internet, siguiendo los enlaces que se
encuentran alli y tratando de capturar la mayor cantidad de sitios web posible.

Indexador: procesa los datos registrados por el rastreador y los utiliza para crear
un indice de busqueda en forma de base de datos o grupo de bases de datos de
alto rendimiento. Para este propdsito, se utilizan algoritmos altamente complejos,
con los que se combinan y ponderan numerosos criterios para determinar
automaticamente la relevancia de una entrada de indice con respecto a una
palabra clave.

Modulo de consulta: es la parte que ve el usuario del motor de busqueda. El motor
de busqueda recibe consultas de los usuarios a través del formulario de entrada,
las convierte en una consulta de base de datos y entrega los resultados de
busqueda con la ponderacién de relevancia correspondiente. Esta es la llamada
"clasificacion" (Neumeier, 2007).
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Figura 9: La estructura del motor de busqueda
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El primer punto de partida para la optimizacion de los motores de busqueda es el
rastreador; primero debe encontrar el sitio web y las subpaginas. El sitio web puede
registrarse directamente en los motores de blsqueda o vincularse a la pagina en otros
sitios web ya indexados. Sin embargo, las subpaginas también deben estar vinculadas
para que el rastreador pueda penetrar profundamente en sus paginas.

El rastreador proporciona mas informacion al indexador. Estos son los llamados "factores
externos" para evaluar un sitio web. Sobre todo, la cantidad de enlaces cualitativos vy
relacionados con el contenido que llevan a las paginas relevantes de otros sitios web
(enlaces entrantes) es especialmente importante para la clasificacion. Los motores de
blusqueda también pueden reconocer imagenes, videos y otros elementos multimedia.
Sin embargo, solo lainformacion de texto es relevante. El texto es lo Unico que los motores
de busqueda pueden manejar. La busqueda de imagenes de Google tampoco se basa en
el contenido de la imagen, sino en el nombre del archivo de la imagen y la informacion
del texto cerca de la imagen. Cada vez se registran mas documentos PDF y Word, ya que
también contienen texto.

Rastreo profundo

El rastreo profundo describe la capacidad de un rastreador de motores de
blusqueda para buscar contenido de forma independiente en las subpaginas de un
sitio web e indexarlo. Con algunos motores de busqueda, la indexacion del
contenido se limita a una cierta profundidad del directorio del sitio web. El rastreo
profundo garantiza que las subpaginas de un sitio web también se clasifiquen e
indexen como paginas independientes. Un rastreo profundo puede llevar varias

horas para sitios web grandes.

Un rastreo profundo tiene como objetivo encontrar enlaces profundos, con el fin
de penetrar cada vez mas profundamente en la estructura del sitio web. De esta
manera, el rastreador tiene éxito en la busqueda a través de todas las subpdaginas
de un dominio, evaluandolas como paginas separadas y luego indexandolas. Las
subpaginas pueden clasificarse independientemente gracias a la indexacion y se
muestran como componentes independientes de un sitio web cuando se realiza

una consulta de busqueda.

Basicamente, el rastreo profundo asegura que los sitios web estén profundamente

indexados. El rastreador busca enlaces profundos en varios niveles del sitio web
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que puede seguir. Los enlaces profundos son referencias que enlazan entre si
subpaginas mas profundas, en lugar de dirigirse a la pagina de inicio de un sitio

web.

La indexacion de las subpdginas se realiza de una forma bien conocida. El cédigo
fuente del sitio web es leido por Google y evaluado sobre la base de los factores
de clasificacién. Aqui es donde entran en vigor los criterios de clasificacion del
motor de busqueda respectivo. El sitio web estd clasificado e idealmente
recompensado con una buena clasificaciéon para las consultas de busqueda

relevantes.

Gracias al rastreo profundo, las subpaginas ain mas profundas de sitios web
complejos y extensos tienen la oportunidad de lograr una buena ubicacién en las
listas de resultados de los motores de busqueda. Si Google rastrea una sola
subpagina puede depender de varios factores. Uno de ellos es el presupuesto de
rastreo. Este valor indica el nimero maximo de paginas que Google busca en un
dominio. Los sitios web que tienen unos pocos miles de URL generalmente no

tienen problemas con un presupuesto de rastreo insuficiente.

La situacion es diferente con sitios web extensos. Por lo general, Google solo
rastrea una parte de las subpaginas aqui. Por lo tanto, es posible que el trafico
importante se pierda por una falta de indexacion de las subpaginas. Hay medidas
especificas que se pueden utilizar para contrarrestar el problema v, por lo tanto,
evitar que Google pase por alto el contenido importante durante un rastreo
profundo. Esto incluye, por ejemplo, el desarrollo de una estructura de pagina
plana o la exclusion de subpaginas sin importancia del rastreo. (What is a deep

crawl?, 2021, parr. 1-7)

Cuando el rastreador regresa

Tiene sentido prestar atencién a la frecuencia con la que el rastreador visita el sitio web.
Es bueno si regresa con frecuencia. Asi, los cambios pueden reflejarse de manera
oportuna. La actualizacién frecuente del contenidoy la adicion de nuevas paginas animan
al rastreador a volver con frecuencia. Las entradas del rastreador se pueden registrar




facilmente a través de las entradas correspondientes en los archivos de registro o el script
PHP de cddigo abierto Crawltrack (www.crawltrack.info), que registra las visitas de
rastreo y proporciona estadisticas.

La falta de mantenimiento es perjudicial para su sitio web a medio plazo. Los motores de
blusqueda diagnostican esto especialmente si las paginas contienen mas de un enlace
muerto ocasional o si no se ha agregado contenido nuevo durante mucho tiempo. Por lo
tanto, debe anadirse nuevo contenido, al menos de manera gradual y constante.

Como ya se ha mencionado, un motor de busqueda basicamente funciona enviando un
pequefio programa llamado robot, rastreador o arafna. Primero, este programa escanea
todos los documentos relevantes para la consulta de busqueda y los almacena
temporalmente. El rastreador visita el sitio web como un usuario normal, lo lee y busca
enlaces a otros documentos o sitios web. La pagina a la que se accede se guarday, luego,
se realiza un seguimiento de los enlaces encontrados. Una vez que el robot ha guardado
(indexado) el sitio web, el motor de busqueda intenta colocar los datos encontrados en
un contexto légico vy clasificar los sitios web para las palabras y frases encontradas. La
forma en que funciona la clasificacion difiere de un motor de blsqueda a otro. Sin
embargo, la direccién y el titulo, por ejemplo, son mas importantes.

4.6.3 Como funcionan los motores de busqueda

La analitica, en realidad, no es un tema técnico, aunque a menudo se discute como tal.
Sin embargo, una comprensién técnica basica de como funcionan los sistemas de analisis
ayuda a explicar ciertos procesos con mayor precision. Si estas compitiendo con otros, lo
cual siempre el caso en Internet, debes usar hasta la Ultima parte de un sistema si quieres
obtener una ventaja para ti mismo. Y, por ultimo, siempre hay un analista web en algun
lugar, sea el departamento de TI, el de negocios o el de marketing. Por lo tanto, la
comprension de la tecnologia es extremadamente Util cuando te comunicas con los
gerentes de TI.

Como modelo de pensamiento, para tener una idea de cémo funcionan los sistemas de
analisis, estos se pueden dividir en tres dreas principales de responsabilidad:

e Recopilacion de datos
e Almacenamiento y procesamiento de datos
e Evaluacion de los datos recopilados

Con respecto a la recopilacion de datos, en primer lugar, se trata de como se registra la
visita al sitio web de un usuario. El almacenamiento y el procesamiento de los datos
arrojan luz sobre lo que sucede con la informacién recopilada y cdmo se resume. La
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evaluacion solo se ocupa de la parte mas visible, es decir, los coloridos graficos y tablas
que los sistemas de analisis ofrecen como ilustracion de los datos.

Figura 10. Areas funcionales de los sistemas analiticos

Eingabe Verarbeitung Ausgabe
Konfiguration
3
T
Data-Collection - Auswertung
® h 4

Analytics-System

El»
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La recopilaciony el registro de los visitantes del sitio web es claramente una de las tareas
centrales de dicho sistema. El hecho de que esta sea una tarea importante es
relativamente obvio; los datos que no se recopilan no se pueden evaluar mas adelante.
Lo mismo ocurre con la calidad de la recopilacion: si la base de datos es deficiente o
incorrecta, las evaluaciones no pueden ser de mejor calidad. Si solo ingresas basura en
un sistema, solo sale basura. Por lo tanto, una base de datos sdélida es la base central de
los resultados de las evaluaciones posteriores. Por supuesto, esta recopilacion de datos
debe tener lugar en segundo plano en la medida de lo posible para que el usuario no se
vea interrumpido al visitar el sitio web. Existen, a su vez, diferentes enfoques para
recopilar dichos datos de visitantes, a saber:
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e Recopilacion de datos del lado del servidor mediante un archivo de registro
e Recopilacidon de datos del lado del cliente mediante el etiquetado de paginas
e Métodos alternativos, como el rastreo de paquetes

Por un lado, los enfoques difieren completamente en términos de su funcionalidad
técnica. Por otro lado, y esto es relevante para las evaluaciones posteriores, se recopilan
diferentes puntos de datos e informacién de los visitantes seglin el enfoque. Dependiendo
del método de funcidn técnica seleccionado, mas datos, menos datos o diferentes datos
estardn disponibles mas adelante para su evaluacion. Por lo tanto, dependiendo de los
requisitos de evaluacion posteriores, la eleccion del método de recopilacién adecuado es
decisiva.

Almacenamiento y procesamiento de datos

El almacenamiento puede parecer algo mundano, pero no es tan simple cuando lo miras
en detalle. Si consideras que miles de personas visitan un sitio web todos los dias, y cada
una mira alrededor de media docena de paginas y genera docenas de visitas en cada
pagina, es claro que se recopila una cantidad considerable de material de datos todos los
dias. Si deseas tener estos datos disponibles para las evaluaciones durante meses o afios,
puedes llenar rapidamente un par de discos duros. Para protegerte contra la pérdida,
debes hacer una copia de seguridad de todo, lo que multiplica el alcance. En general, con
sitios web mas grandes y dependiendo de la cantidad de visitantes, la infraestructura
puede adquirir rdpidamente un tamafio que ya no puede ser cubierto por uno o dos
ordenadores. Si no deseas pasar horas esperando que se generen evaluaciones, entonces
tiene sentido dimensionar de manera adecuada la infraestructura.

Ahora, "dimensionar la infraestructura" suena bastante complicado, técnico y lento, y no
es necesariamente lo que quieres tratar en el analisis web. Sin embargo, debes abordarlo
brevemente al menos una vez, porque hay dos enfoques fundamentalmente diferentes
para abordar el problema del almacenamiento de datos:

e Construiry operar internamente la infraestructura necesaria

e Tercerizar la infraestructura v el software a un proveedor externo (solucion en la
nube o software como servicio)

Ambas variantes naturalmente tienen sus ventajas y desventajas en términos de tiempo,
costos y soberania de los datos. La seguridad de los datos es un pardmetro enormemente
importante hoy en dia; desde la regulacion uniforme con respecto al Reglamento General
de Proteccién de Datos en Europa, las autoridades han tomado medidas muy estrictas
contra la mala conducta o el incumplimiento de la normativa. Estos escenarios son
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criticos cuando una empresa europea utiliza servidores en los Estados Unidos cuyas
especificaciones son diferentes vy, por lo tanto, uno puede enfrentarse a problemas.

Evaluacion de los datos recopilados

Si bien la recopilacién y el almacenamiento de datos tienden a tener lugar en segundo
plano y no son visibles, la evaluacion de los datos es la parte mas visible de un sistema
de analisis.

Los graficos y las evaluaciones coloridas son una de las primeras cosas que llaman la
atencion y con las que uno trata de impresionar. Debido a la belleza de los graficos
circulares y los graficos de barras, uno no debe distraerse demasiado de la gama real de
funciones; después de todo, esto es lo que hace la diferencia de un sistema a otro con un
uso mas intensivo.

Cadasistema de andlisis tiene una interfaz de usuario a través de la cual se puede acceder
a practicamente todos los datos de evaluacion. Normalmente, en la actualidad, una
interfaz de este tipo se basa en un navegador, lo que significa que todas las evaluaciones
se pueden utilizar en el ordenador de evaluacién sin necesidad de instalar software
adicional. Especialmente en empresas donde el nuevo software no se puede instalar sin
el consentimiento del departamento de TI, el acceso a través del navegador suele ser la
solucién mas conveniente para permitir que multiples usuarios accedan a este de forma
rapida vy facil.

Algunos sistemas también tienen diferentes interfaces de evaluacion para el acceso a las
evaluaciones (dependiendo de las diferentes necesidades de los usuarios). Es mas
probable que un representante de la administracion tenga acceso a graficos claros con
resultados resumidos, mientras que un analista web tiene acceso a la vista completa con
todas las opciones de configuracion y segmentacion. Para comenzar con un sistema, una
interfaz de usuario dependiente del usuario de este tipo puede ser una facilidad muy util.

4.6.4 Implementacion de la optimizacion de motores de busqueda

Al igual que con el trabajo de relaciones publicas exitoso, la estrecha cooperacién entre
los expertos en SEQ y la empresa publicitada es esencial para la SEQ. Al mismo tiempo,
no se pueden hacer prondsticos precisos sobre el impacto de la inversién en SEQ, al igual
que una agencia de relaciones publicas dificilmente puede garantizar una colocacion en
un determinado articulo en un periddico nacional. Para empeorar las cosas, las medidas
de optimizacion de los motores de blisqueda a menudo solo tienen un efecto positivo en
las clasificaciones de los motores de busqueda meses después, lo que hace que un
analisis preciso de causa y efecto sea casi imposible. En este contexto, es alin mas dificil
para los expertos en SEO obtener recursos econdmicos y humanos de la empresa
contratada.
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Pero incluso un presupuesto de SEO supuestamente suficiente y la provisién de los
recursos necesarios no es una garantia para el éxito de una campana. En la practica, los
mayores desafios surgen del hecho de que la responsabilidad presupuestaria para la SEO
se encuentra principalmente en el marketing, pero la implementacién de medidas de SEO
se encuentra en departamento de TI. A diferencia de las medidas de marketing clasicas
(en linea), la implementacién y el control presupuestario no estan en un solo
departamento.

Un factor esencial para el éxito del trabajo de SEO es, por lo tanto, que haya una
planificaciéon e implementacion interdepartamental del proceso de SEQ. Aqui entran en
juego los factores clasicos de gestion de proyectos:

e Desarrollo de una hoja de ruta de SEO individual: ;Cuales son los elementos de
construccién, dénde estan las mayores debilidades y donde estan las palancas
de éxito?

e Definicién de un equipo central de SEO (que generalmente consiste en
marketing, relaciones publicas y posiblemente gerentes de producto) y un
gerente de proyecto.

e Coordinacion regular entre equipos con decisiones vinculantes.

e Documentacién de todas las subetapas del proyecto e informes periddicos
sobre los éxitos alcanzados.

e Voluntad de comprometerse y ser flexible: identificacién de alternativas si no
se puede implementar una solucion de mejores practicas.

e Prevenir el egoismo o las disputas sobre la competencia. (Holland 2018)
4.6.5 Palabras clave del motor de bisqueda

El motor de busqueda busca palabras clave. Por lo tanto, es importante alimentar tu
propio sitio web con palabras clave correctas e importantes. En un primer paso, se
seleccionan todas las palabras clave que son razonablemente adecuadas para el sitio
web. Al principio, no importa si son relevantes o no. En primer lugar, se trata de
recolectarlas para estar seguro de que no te olvidas de ninguna palabra clave importante.
A continuacion, se comprueba su importancia. Luego, se eliminan todas las palabras que
no coinciden con el sitio web o que coinciden a un nivel muy bajo. De esta manera, solo
deben quedar aquellas que, por un lado, podrian atraer a una gran cantidad de visitantes
y, por otro lado, son faciles de optimizar. Por lo general, puedes encontrar una palabra
clave que se adapte al sitio web y al tema al 100 %. Ademas, hay palabras clave que estan
relacionadas con el tema. Una sugerencia para sistematizar las palabras clave es, por
ejemplo, llegar a un orden a través del procesamiento grafico. Entonces, puedes dibujar
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un circulo en el que escribes la palabra clave que encaja. En un segundo circulo, que se
dibuja alrededor de la palabra clave, escribes las palabras que se acercan mas a la palabra
clave central; en un tercer circulo, las que se acercan a las palabras en el segundo circulo,
y asi sucesivamente; y finalmente, todas las demas palabras clave que tienen poca o
ninguna relevancia se escriben alrededor de los circulos, sin un circulo o directamente se
omiten. El procedimiento es puramente subjetivo, pero al menos es sistematico. Ademas,
un sitio web ya es subjetivo en cuanto a la eleccién del tema que trata.

Palabras clave organicas y pagas

Al evaluar las palabras clave, los sistemas de analisis también deben diferenciar si el
trafico referente es organico o pago. El trafico es organico cuando los visitantes hacen clic
en un resultado en la lista de resultados normales de los motores de busqueda como
Google. Con "trafico pago", nos referimos a los anuncios de texto que se muestran arriba
o0 al lado de la lista de resultados organicos, seguin el término de busqueda.

Dado que un sitio web puede aparecer como resultado en la lista de resultados organicos
para una palabra clave especifica y también aparecer como anuncio, es necesario
diferenciar entre los dos casos. Por ejemplo, si estas haciendo anuncios pagados para la
palabra clave "tienda de bicicletas", debes poder medir los clics que se generaron a partir
del anuncio separadamente de los que se generan a través de resultados organicos.
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Figura 11: Comparacion de palabras clave organicas y pagas
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La figura anterior muestra un desglose del trafico para una palabra clave en clics pagos
y clics organicos.

En el caso de las palabras clave pagas, por supuesto, también sirve tener informacion
sobre los costes por palabra clave, el nimero de impresiones vy la tasa de clics (CTR, por
su sigla en inglés) directamente en las consideraciones. Afortunadamente, los sistemas
analiticos actuales permiten que dichos datos, por ejemplo, de Google Ads u otros
operadores de motores de bulsqueda, se integren directamente. Sobre todo, por
supuesto, Google Analytics ofrece la integracion mas simple. Los datos de Google Ads se
pueden integrar en una cuenta de Google Analytics con solo unos pocos clics.

La disciplina de SEO se ocupa de la optimizacion de una oferta publicitaria sobre palabras
clave organicas, y esta es un area de conocimiento en si misma. La optimizacién de
palabras clave pagas, llamada "publicidad en motores de busqueda" (SEA, por su sigla en
inglés), se ha convertido en un area tematica compleja.
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Junto con la SEQ, la SEA es parte del marketing en los motores de busqueda (SEM, por su
sigla en inglés), que es de gran importancia debido a la relevancia del trafico de los
motores de busqueda. Sin embargo, ambas areas de actividad tienen las siguientes dos
consideraciones en comun:

« Como operador de un sitio web, debes saber qué términos estad buscando el publico
objetivo correspondiente.

« La pagina de destino a la que se vincula desde la lista de resultados debe adaptarse a
las expectativas de los visitantes.

Es importante tener esto en cuenta al tomar medidas de SEM.
La palabra clave "no proporcionada"

Si observas mas de cerca las palabras clave mas comunes en la busqueda organica,
inevitablemente encontraras la frase "no proporcionada" en la parte superior. Sin
embargo, esto no representa la palabra clave que se utilizd principalmente para
encontrar el sitio web. En cambio, esta es la designacion para el hecho de que un término
de busqueda utilizado no pasoé del motor de busqueda al sistema de analisis. Debido a la
proteccion de la privacidad, Google.com se comporta de manera tan restrictiva cuando
el visitante inicia sesion en google.com como cuando se realiza la consulta de busqueda.
Sin embargo, dado que muchos usuarios ahora usan la busqueda personalizada de
Google cuando inician sesidn, esto se ha convertido en la norma hoy en dia. Por lo tanto,
elinforme de palabras clave esta perdiendo cada vez mas su importancia. Para poder ver
los términos de busqueda organica utilizados, en el caso de Google, debes consultar la
Consola de busqueda de Google, que muestra nuevamente los términos de busqueda. La
situacion es similar para la busqueda paga, aunque no tan dramatica. Al usar Google
Analytics, ni siquiera se nota que los términos de busqueda pagos a menudo ya no se
transmiten a través del remitente, porque Google integra completamente Google Ads
aqui. Sin embargo, con otros sistemas de analisis, la falta es visible. Una solucion
laboriosa aqui es realizar un seguimiento de Google Ads como de tus propias campanas.
Una variante mas simple, que, sin embargo, requiere intervencion técnica, es transmitir
el término de busqueda a través del llamado pardmetro de seguimiento de valor en
Google Ads (Hassler, 2019).

4.6.6 Futuro de la optimizacion de los motores de bisqueda

En el estudio anual en linea de ARD/ZDF, la blisqueda de informacién ha sido el nimero 1
0 2 de las actividades en linea mas populares durante varios afios, a pesar de todos los
cambios en el uso de Internet, como la creciente popularidad de las redes sociales. Por
lo tanto, se puede suponer que la busqueda en Internet no perdera su relevancia para los
servicios de busqueda.
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Tabla 2: Descripcion general del posible indicador clave de rendimiento para la SEO

Indicador clave de
rendimiento (KPI)

Enfoque/procedimiento de
evaluacién

Herramienta de analisis

KPI de negocios

Mejora de la colocacion
bajo  términos de
busqueda relevantes

Medicion regular del
desarrollo de la colocacién
bajo términos de busqueda
seleccionados

Google, herramienta de
analisis de clasificacion
(p. ej.: Sistrix, Xovi,
Seachmetrics, Seolytics)

Mejora de la visibilidad
general (alcance) en el
area organica de los
servicios de busqueda

Determinacion regular de la
visibilidad bajo todos los
términos de  busqueda
utilizando indices de
visibilidad

Herramienta de analisis de
clasificacion (p. ej.: Sistrix,
Seachmetrics, Xovi,
Seolytics)

Desarrollo y calidad del
trafico de SEO

Evaluacion y desarrollo de
visitas, ventas u otras
interacciones a partir de los
resultados de busqueda
organica

Sistema de control web
(p. ej.: Google Analytics)

Relevancia del trafico
sin marca

Aumento en la proporcién de
visitas a través de términos
de busqueda no especificos
de la marca ('genéricos") en
el trafico total de SEO

Sistema de control web
(p. ej.: Google Analytics)

KPI técnicos de SEQO

Optimizacion de la tasa
de clics (CTR)

Aumento de la tasa de clics
(CTR), es decir, la proporcion
de clics en un resultado de
blusqueda con respecto a sus
visualizaciones

Herramientas para
webmasters de Google

Optimizacion del
tiempo de carga

Un tiempo de carga de
documentos web demasiado
largo empeora la
clasificacion en los servicios
de busqueda

Herramientas de velocidad
de pagina de Google
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Aumento en los enlaces | Evidencia del aumento en el | Herramientas para
entrantes nimero de enlaces de |webmasters y de analisis
diferentes dominios | de Google (p. ej.: Sistrix)
(popularidad del dominio) a
través de medidas fuerade la
pagina

Fuente: Descripcién general del posible indicador clave de rendimiento de SEO. Holland,
2018.

Los criterios de clasificacién en los que se basan los resultados de busqueda, por otro
lado, estan sujetos a cambios continuos, que también estdan moldeados por el
comportamiento modificado de los usuarios. Se puede suponer que la creciente
popularidad de las redes sociales significa que las acciones de los usuarios, como los "me
gusta", se utilizaran cada vez mas como un criterio de clasificacion positivo. Ademas, los
servicios de busqueda ya pueden usar su propio navegador, por ejemplo, Google
Chrome, para crear archivos almacenados como cookies en el ordenador del usuario y
usar informacion de otros servicios, como Gmail, para crear perfiles de usuario
personalizados que conducen a resultados de busqueda personalizados.

La optimizacion de los motores de blsqueda debe tener en cuenta este cambio en el
comportamiento de clasificacion de los servicios de busqueda. Por un lado, el servicio se
entrelazara cada vez mas con otras disciplinas de marketing en linea (marketing de
contenidos, relaciones publicas, redes sociales, etc.); por otro lado, los resultados de
blusqueda personalizados dardn lugar a una mayor falta de transparencia a la hora de
comprobar el éxito de la SEO, ya que tanto los controles de clasificacion como los analisis
de trafico solo proporcionardn valores aproximados basados en resultados
personalizados.

Sin embargo, esto no afecta la necesidad de la optimizacion de los motores de
blusqueda para propietarios de sitios web. Independientemente de los criterios de
clasificacion utilizados por los servicios de busqueda, la colocacion entre los
primeros resultados de los términos de busqueda relevantes siempre tendra un
efecto de marketing o ventas muy positivo en el sitio web. El mensaje del producto
se coloca de una manera especifica del publico objetivo y en un momento en el
que la parte interesada muestra un alto grado de voluntad de incluir informacién

del producto ingresando su término de busqueda (Holland, 2018, pag. 604).
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Los cambios en la adquisicion de informacion y los procesos de compra en la vida
cotidiana

Las redes sociales y los dispositivos moviles son medios para alcanzar un finy elementos
de la estrategia digital, pero ya no son temas exagerados ni tendencias que debas
perseguir a ciegas (si aun estas haciéndolo, debes cuestionarte esto de todos modos).

No tiene sentido transferir sin mas los enfoques existentes del pasado al entorno movil.
Mas bien, debe ser una adicién a la mezcla de medios de comunicacion de un club, un
complemento para el consumo y un suplemento para todo el recorrido del cliente. Esta
claro que los sitios web, las tiendas y cualquier tipo de contenido deben optimizarse y
estar disponibles en movimiento. Incluso si a menudo atin no es el caso, todos saben, o
al menos la mayoria sabe, que deberia ser asi.

{Quieres publicar comunicados de prensa y enlaces de productos en las redes sociales?
El simple hecho de transferir contenido en linea a la aplicacion movil sin tener en cuenta
el uso vy la situacion del mavil no funciona.

Hoy en dia, las organizaciones deportivas no solo pueden pensar en términos de redes
sociales y moéviles, sino mas alla. Las redes sociales y el concepto de "mévil primero" son
hechos, pero para los aficionados, son solo un medio cotidiano para un fin. Por supuesto,
las nuevas tecnologias son una parte importante de la estrategia digital, y aquellos que
no entienden estas tecnologias lo suficientemente rapido, no las estudian intensamente
y no las adaptan para si mismos, se quedan atrds y siempre llegan un paso demasiado
tarde en comparacion con sus competidores. Pero no se trata de ser el primero. Quienes
se adaptan rdpidamente a una tendencia no lo haran todo bien. Por esta razén, muchos
clubes, ligas y asociaciones dudan y quieren beneficiarse de la experiencia de los
innovadores pioneros. ;Qué salié mal y qué podemos hacer mejor? Pero no deberias
seguir este camino por mucho tiempo. Aquellos que usan las nuevas tecnologias desde
el principio obtienen una experiencia valiosa, y esta experiencia o la mentalidad de
probar nuevas tendencias rdpidamente crea una gran ventaja sobre las organizaciones
deportivas que tienen miedo y primero observan todo desde una distancia segura.

Las redes sociales, los negocios de las redes sociales, el big data, el movil primero, el
marketing de contenidos en tiempo real y otros elementos estdn estrechamente
vinculados; todo es parte del proceso de transformacion y el proceso del cliente.

Otro punto importante es la cooperacion absolutamente necesaria entre los
departamentos de TI'y de marketing. Se puede decir mucho sobre las nuevas tecnologias;
sin una evaluacion y un analisis por parte de TI, muchos enfoques y conceptos estan
condenados al fracaso. El departamento de marketing no tiene que entender todos los
detalles técnicos, pero si necesita una comprension basica de la tecnologia y el esfuerzo
involucrado en su implementacion. Lo mismo se aplica, por supuesto, en la direccién
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opuesta. ;(Por qué se utiliza una nueva tecnologia? ;Qué objetivos de marketing se
persiguen? ;Qué tecnologias existentes deben adaptarse? Sin embargo, esto a menudo
aun no funciona o solo funciona en la superficie.

Si bien los ultimos afios se han centrado en las redes sociales y la tecnologia movil, en el
futuro se requerirdn enfoques, estrategias e implementaciones holisticos que conecten
areas y departamentos individuales entre si.

Los clubes mds conocidos se estdn convirtiendo en marcas globales en el area de las
redes sociales y, con este desarrollo, es probable que crezcan cada vez mas
econémicamente. Los lideres del mercado provienen de Espana e Inglaterra. El FC
Barcelonay el Real Madrid lideran la liga digital internacional por mucho, por delante del
Manchester United. El crecimiento continla sin cesar. La Premier League tiene la mayor
cantidad de millonarios digitales en la liga: los 20 clubes tienen mas de un millén de
seguidores digitales en todo el mundo. A partir de enero de 2020, cinco clubes de la
Premier League britanica (Manchester United, Chelsea FC, Liverpool FC, Manchester City
y Arsenal) se encuentran entre los 12 clubes con mayor alcance en Europa, seguidos de
dos equipos de la Liga espanola (FC Barcelona y Real Madrid) y dos equipos italianos de
la Serie A (Juventus Turin y AC Milan). Estan seguidos por un equipo de la Bundesliga
alemana (FC Bayern Munich), uno de la Ligue 1 francesa (Paris Saint-Germain) y uno de la
SuperlLig turca (Galatasaray Estambul). La distribucion de aficionados es particularmente
emocionante, porque con el ejemplo del FC Barcelona y el Real Madrid se puede ver muy
claramente que no solo hay aficionados de Espafa, sino una comunidad de aficionados
global, con una gran proporcion de aficionados de paises de Norteamérica,
Centroaméricay Sudamérica, como México. Un hecho que, sin embargo, subraya una vez
mas la importancia del marketing internacional.
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Figura 12: Aficionados digitales de los clubes europeos

GLOBAL DIGITAL
FOOTBALL BENCHMARK
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1 1 @ AcMmien 42M. 24M.| 8M.| 7M. |558K | 2M. | 38K
12 13 & Galatasaray 31IM. 2M| 8M | oM | 1M | 7K |283K

Janiuiary 2020 & RESULT SPORTS

Fuente: "Global Football Digital Benchmark 2022". 2022. Result Sports. RESULT Sports.
https://result-sports.com/blog/gfdb22

Global digital football benchmark indice de referencia mundial del futbol digital
Team Equipo

Digital community Comunidad digital

Other channels Otros canales

Cada temporada de la Bundesliga, sin ninguna duda, se puede describir como una
temporada especial. Por lo general, siempre es muy emocionante. Por otra parte, siempre
habra destituciones de entrenadores. Para el aficionado y para el futbol mundial en si,
suele ser un gran anuncio. Al final de los 34 dias de partidos, la clasificacion incluye
equipos que permanecen, equipos que ascienden, equipos que descienden vy, por
supuesto, campeones.

Las temporadas comienzan inmediatamente o han estado llevandose a cabo por un poco
mas de tiempo.

Esa es la caracteristica de Internet: no hay una hora de cierre, no hay un final de
temporada en Facebook, lo cual representa los nuevos medios en su conjunto. Mientras
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que la fase de recuperacion estda comenzando para los atletas, este no es el caso en
absoluto en los departamentos de medios.

Esto estd vinculado a preguntas como las siguientes: ;Existe un receso de temporada para
los clubes en los medios digitales? ;/Los nimeros se estancaran o al menos creceran mas
lentamente? ;Qué temas jugaradn un papel durante el receso de la temporada? Habrd
suficientes temas o, en la jerga de relaciones publicas, "problemas".

El tema de las transferencias aparece en este momento: la politica de los clubes, los
campos de entrenamiento, las posibles nuevas orientaciones tacticas, los cambios de
entrenamiento, las licencias y otros temas relacionados, como el juego limpio financiero.
(Por qué un tema tan importante no deberia abordarse entre los aficionados digitales?
Este también puede ser el momento de comenzar a hablar de temas mas globales, como
las dificultades del futbol mundial.

El desafio es mantenerse en contacto con los aficionados durante este tiempo en el cual
no hay partidos. Esta fase, que es mas tranquila en el exterior, también puede ofrecer la
oportunidad de intensificar el contacto y aumentar el vinculo, especialmente para otros
temas, porqgue hay mas tiempo para analizar un tema mas profundamente, mas
intensamente, aparte de la velocidad de los medios tradicionales. Los clubes también
pueden organizar la agenda durante este tiempo. (O los aficionados tienen temas que
siempre han querido abordar? ;Qué tal si hacemos algunas preguntas? Desde un punto
de vista estratégico, existe la oportunidad de pensar con mas calma sobre las estrategias,
preguntar qué salio bien en las redes sociales durante la temporada, qué salid menos bien
y qué podemos optimizar.

La liga con mayor diferencia es la Primera Division espafola. El Real Madrid y el FC
Barcelona tienen, por mucho, la mayor cantidad de aficionados, y después de estos
equipos, los valores caen significativamente. Sin embargo, existe una gran brecha con la
Bundesliga, la Premier League o la Ligue 1. Por lo tanto, se puede decir que hay grandes
diferencias en casi todas las ligas. Siempre es interesante ver como se desarrollan los
numeros. Las redes sociales se convertirdn en un bardmetro para el alcance de los
aficionados de los clubes en todo el mundo, a nivel nacional o incluso regional; asi es
como se pueden evaluar con precisién los nimeros, y eso también es importante.

Pronto podria llegar el momento en que los niimeros ya no crezcan a pasos agigantados;
entonces, el potencial digital probablemente se agotaria.

Durante mucho tiempo, la comunicacion en las redes sociales estuvo en manos
inexpertas. A menudo, el atributo "joven" es suficiente para ser considerado un experto
en las redes sociales. Eso por si solo ya no es suficiente. Ahora hay muchas plataformas
que tienen diferentes usuarios y caracteristicas. Al mismo tiempo, otras redes, como
LinkedIn, estan ganando popularidad. Por lo tanto, se requiere experiencia y una buena
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vision general para omitir habilmente los bombos publicitarios de corta duraciény, en su
lugar, usar las tendencias permanentes de manera temprana y rentable. Sin un instinto
seguro para las formas y el tono habituales en las redes sociales, esto no es posible.

Los clubes y las asociaciones se han convertido en sus propias companias de medios. El
final de este recorrido auin no se ha alcanzado y todavia necesitara una gran cantidad de
aportes creativos e innovadores de los responsables en el futuro para seguir satisfaciendo
este desarrollo y la demanda con la calidad necesaria.

Entonces, la pregunta que surge es: ;como hacen los clubes, las asociaciones y los atletas
como proveedores de medios para lidiar con esto? ;Por qué y como integran mejor el
entretenimiento en su presencia en linea? ;Cémo afecta esto a la percepcién del deporte
en la sociedad?

Las estructuras también han cambiado fundamentalmente dentro de los clubes vy las
asociaciones en los ultimos afios, o el proceso de cambio aln estd en curso. Todos los
departamentos de una asociacion quieren "digitalizarse" a si mismos. Debes alejarte del
pensamiento fragmentado y crear tu propia matriz digital que incluya todas las areas
(merchandising, venta de entradas, patrocinio, etc.), y los canales de coordinacion deben
mantenerse cortos. Un "departamento digital" independiente recibird toda la informacion
relevante de las diferentes 4areas (comunicacion deportiva, comunicacion de
sostenibilidad, marketing, medios de comunicacién, socios, patrocinadores, venta de
entradas, etc.) y procesara esta informacion. La actualidad y la creacion de valor anadido
y la relevancia necesaria pueden superponerse como términos generales en la
construccioén digital.

Unidad 4.7 Estudios de caso

Imagenes

4.7.1 Estudios de casos nacionales
Imagenes

4.7.2 Estudios de casos internacionales

Imagenes

Unidad 4.8 Evolucidn de las apariencias y de la
cantidad de aficionados
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Especialmente cuando se trata del tema de las redes sociales en el deporte, se ha
impulsadoy llevado a cabo un enorme desarrollo en los ultimos afios. Teniendo en cuenta
como era el trabajo de los medios clasicos, reducir la comunicacién al publico objetivo
especifico es cuestionable de cierta manera, pero abre muchos nuevos caminos vy
posibilidades para el remitente del mensaje respectivo. En aquella época, solo la
television, la prensa escrita y la radio recibian toda la informacion pertinente. El espectro
en la web modernay en los canales de redes sociales en continua expansion se ha vuelto
mucho mas rapido, mas extenso y mas complejo.

Las exigencias a los clubes, asociaciones y atletas son cada vez mas altas en la era digital,
las expectativas se han disparado y, a menudo, ya no es suficiente "solo" proporcionar
informacion. Mas bien, el contenido debe dividirse exactamente. Dependiendo del canal,
hay que presentar al consumidor final una pieza bien preparada que, por un lado,
transmita un alto nivel de entretenimiento y, por otro lado, fomente idealmente la
interaccién. Como resultado de la transformacion de un evento deportivo a un evento
mediatico, se crea un importante nivel de entretenimiento secundario, ademas de brindar
informacion. Idealmente, el remitente debe usar esta mezcla en su comunicacion. El
tiempo disponible para los responsables es cada vez menor en la practica, debido a la
alta velocidad de cambio y a las demandas cada vez mayores.

Por lo tanto, la afirmacion de que los clubes y asociaciones profesionales se han
desarrollado o han tenido que convertirse en sus propias compafias de medios en los
ultimos anos ciertamente no es exagerada, y definitivamente tiene su justificacion. El
seguimiento digital, que también ha seguido desarrolldndose hacia una comunidad
internacional, se ha desarrollado de manera impredecible, y las comunidades de clubes,
especialmente en el futbol, ahora incluyen varios millones de usuarios. Pero incluso en
deportes mas pequefios como el hockey sobre hielo, el balonmano, el baloncesto, entre
otros, este desarrollo no podia pasarse por alto. El final de este recorrido aiin no se ha
alcanzado y todavia necesitara una gran cantidad de aportes creativos e innovadores de
los responsables en el futuro para seguir satisfaciendo este desarrollo y la demanda con
la calidad necesaria.

Fatbol

Antes de pasar al nimero cada vez mayor de aficionados de los clubes de la Bundesliga
alemana, echemos un vistazo a Inglaterra. En febrero de 2021, RESULT Sports evalud con
precision los nimeros actuales de la Premier League en si o de sus clubes. Esto nos da
una vision general de toda la comunidad en linea, pero también se desglosa por cada red
social respectiva.
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Figura 13: Plataformas de las redes sociales para la Premier League

DIGITAL PREMIER LEAGUE - Global Digital Audience - February 1st 2021
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Teams Equipos

Digital community Comunidad digital

Likes Me gusta

Follower Seguidores

Total number of fans on 15 global social | Niumero total de aficionados en 15 redes sociales
networks globales

Growth compared to previous month: Crecimiento en comparaciéon con el mes anterior
Platform breakdown Desglose de la plataforma

La imagen vy el desarrollo del futbol aleman fueron muy diferentes. Los clubes de la
Bundesliga alemana estuvieron por su cuenta durante muchos afios en esta division
fuerte y en crecimiento exponencial, y no podian contar con el apoyo de su propia liga
como en Inglaterra. Por lo tanto, durante mucho tiempo, les correspondioé a los propios
clubes presentar su propio club vy, junto con este, la liga en la plataforma de red social
mas grande, Facebook, para ampliar el contenido y aumentar constantemente la
comunidad de aficionados. No fue hasta diciembre de 2016 que la Bundesliga alemana
comenzo su presencia oficial en Facebook.

En particular, el FC Bayern Munichy el Borussia Dortmund han asumido un papel pionero
y han posicionado a sus respectivos clubes en los mercados vy las plataformas sociales
relevantes para ellos y han asegurado una conciencia generalizada. Mirando hacia atras,
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los dos clubes insignia tuvieron un gran éxito. Con reservas, todavia se puede mencionar
al FC Schalke 04, al Bayer 04 Leverkusen, al VL Wolfsburgy, desde hace algunos anos, al
RB Leipzig, que hizo el mejor uso posible de las oportunidades con su participacion en
competiciones internacionales (UEFA Champions League y UEFA Europa League).

La siguiente figura muestra el enorme crecimiento de los aficionados de los clubes de la
Bundesliga alemana en los ultimos diez afios en la plataforma Facebook.

Figura 14: Crecimiento de aficionados en Facebook

RESULT Sports
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B VAL Wolfsburg | oo 6849 53.504 81541 163.871 314581 736.279 1.075.029 1135155 1170787 1257.248 1364131
6 Borussia o 24.460 91717 204581 378375 726039 857.207 956.601 982,157 78878 1089000 | 115802
7 SV Werder Bremen mame | 110285 323093 437651 s98.488 s32025 830736 989.990 1001131 se1211 1018382 | 1023084

s Eintracht Frankfurt oo | 85361 160,636 216340 288022 400944 463894 596.894 619289 43072 732,765 819.055

s 1. FCK8In wome | 9967 260982 308983 428746 649,620 675534 728127 755,702 749712 766,323 765.478

10 RB Leipzig somamo 6752 10362 14876 30.764 107.483 131100 260201 113 371882 410176 s60.385

1 VfB Stuttgart 12032000 118714 225351 285.756 352.034 460.440 494.780 529.996 546.929 546.182 544,612 541.729

1 1. FSV Mainz 05 amame 6405 43256 64,002 94585 146256 238236 440078 441350 436401 2718 425289

13 Hertha BSC 0000 34.668 105723 1383581 175904 256668 298131 336.266 361540 362983 364,186 382197

14 TSG 1899 Hoffenheim 12042010 6.683 39.034 59.595 102.366 153.201 205.089 243.491 275.115 285.425 301.024 312.085

15 SCFreiburg sosaon 12631 45,614 71905 116,631 171163 200774 229021 238.848 240424 245.974 251.700

16 FC Augsburg oo 12.200 43698 67.292 108839 169,364 215378 201690 207,655 246,098 250281 250837

Y .FC Union Berlin e 6380 17323 26290 49178 77513 86.564 103.087 117,31 19276 148,665 159273

1 Arminia Bielefeld ouiares 3816 8621 16674 36581 63,097 85.275 2011 96858 96.692 98.003 104506

Total Number of Facebook-Fans: 1,190,567 | 5.230.195 | 10349.442 | 21.722.631 | 45.743.325  57.722.002 | 67.689.591 | 71.842.563 | 77416234 | 78.098.029 | 80.296.410
R A vt} 363,59 i O T T e
Evoluton inPercentage: | 4090%% 33930% ora% | 10ase% 11058% 2%19% 27% s1a% | 7k | omw | 2mx

Fuente: Captura de pantalla.

Total number of Facebook-fans Numero total de aficionados en Facebook
Absolute annual evolution Evolucién anual absoluta

Evolution in percentage Evolucién en porcentaje

Football Bundesliga Bundesliga de futbol

La siguiente figura muestra el enorme crecimiento de los aficionados de los clubes de la
Bundesliga alemana desde 2014 en la plataforma Instagram.
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Figura 15: Crecimiento de aficionados en Instagram

RESULT Sports
INSTAGRAM FUSSBALL BUNDESLIGA
' i, ||| e, || e, | s, | e, | e, L mineen.
Bundesliga - - - 530.044 1.309.417 2.708.662 4.631.922 6.737.857
1 Bayern Miinchen 231.490 1.535.144 | 4.854.462 | 8.702.412 | 11.520.343 | 14.867.915 | 19.564.178 | 24.803.809
2 Borussia Dortmund 203 355.153 1.622.827 | 3.357.793 | 4.814.881 | 6.550.430 | 8.980.177 | 12.120.283
3 Bayer 04 Leverkusen 5 21.858 158.533 286.778 316.017 461.191 706.014 1.169.561
4 FCSchalke 04 19.428 121.078 242272 338.408 427.262 582.008 788.613 958.598
5 RB Leipzig 0 683 12.454 56.692 121.200 188.787 352.050 905.012
6 Borussia M'gladbach 0 22.420 98.273 180.602 220.711 279.150 447.764 615.208
7 Eintracht Frankfurt 5.338 23.350 58.540 88.133 126.970 230.961 445.325 517.199
8 VfL Wolfsburg 0 14.572 149.560 239.350 250.970 291.120 384.832 478.671
9 SV Werder Bremen 4336 29.362 70.284 111.275 147.628 213.404 302.383 361.792
10 1. FCK6In 2.735 22752 64.070 107.866 158.673 222211 295.578 360.361
11 TSG 1899 Hoffenheim 130 13.362 27.456 42.481 71.540 125.742 224.292 326.695
12 VfB Stuttgart 4.716 20.237 58.569 95.846 132270 193.954 237.387 287.902
13 Hertha BSC 1.981 10.112 32.189 62.190 94.609 122.325 147.587 193.566
14 FC Augsburg 0 5.538 30.457 49.200 61.796 79.842 112.759 159.775
15 1. FSV Mainz 05 1.055 5.446 17.334 36.127 46.043 62.406 106.334 150.670
16 SCFreiburg 0 2138 9.857 13.751 35.395 62.930 105.741 146.443
17 1.FC Union Berlin 0 0 3.767 10.090 21.384 44.112 86.240 120.209
18 Arminia Bielefeld 5.748 10.230 17.384 23.777 29.828 41.332 57.752 92.445
Gesamtzahlen:| 277.165 2213435 | 7.528.288 | 13.802.771 | 18.597.520 | 24.619.820 : 33.345.006 | 43.768.199
Steigerung in absoluten Zahlen: 1.936.270 5.314.853 6.274.483 4.794.749 6.022.300 8.725.186 10.423.193
Steigerung in Prozent: 698,60% 240,12% 83,35% 34,74% 32,38% 35,44% 31,26%

Fuente: Captura de pantalla.

Instagram football Bundesliga Bundesliga de futbol en Instagram
Follower Seguidores

total numbers Numeros totales

increase in absolute numbers Aumento de los numeros absolutos
increase in percent Aumento en porcentaje

La siguiente figura muestra el enorme crecimiento de los aficionados de los clubes de la
Bundesliga alemana desde 2012 en la plataforma Twitter.
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Figura 16: Crecimiento de aficionados en Twitter

RESULT Sports
TWITTER FUSSBALL BUNDESLIGA - HAUPTKANALE
¥ Twitter-Profil Follower Follower Follower Follower Follower Follower Follower Follower Follower Follower
taunch 01012012 © 01012013 i 01012014 | 01012015 | 01012016 | 01012017 | 01012018 . 01012019 : 01.01.2020 . 01.01.2021
i Bayern Miinchen o820z 0 95.772 826538 | 1.760.457 | 2515.848 | 3216.195 | 4.244.448 | 4513773 | 4.776.603 | 5223916
2 Borussia Dortmund 072010 26.121 133.246 714122 | 1.414.001 | 1.902.992 | 2.461.959 | 3.111.689 | 3.243.420 | 3441798 | 3.694.377
3 FCSchalke 04 05201 6117 64.536 145.734 250.674 348.555 479.828 686.232 716.197 737.949 745.905
4 1. FCKéln 04200 12.370 35.599 65.722 123.292 217.505 372.775 616.412 643.929 645.117 643.121
5 VfB Stuttgart 082010 2352 25.654 55.395 108.938 210.532 343.704 500.134 519.291 524.609 524.549
6 SV Werder Bremen 052008 25.568 59.998 92.091 145.891 226.158 317.524 472.631 491.852 505.695 514.167
7 Borussia M'gladbach 10.2009 6.683 31.039 62.458 116331 192.613 298.958 469 845 482.164 497.777 509.678
8 Eintracht Frankfurt 032000 955 13275 37.225 86.761 147.075 266.288 427.396 454.932 489.699 499.755
9 Bayer 04 Leverkusen 082010 4710 23.208 57.230 105.427 219.939 335.695 404.000 410.484 416833 424478
10 Hertha BSC 012010 4.996 18.529 38.394 74.427 11.464 218.573 326.423 339.678 346.912 354.515
11 VL Wolfsburg 08.2008 7.245 23.356 44.266 83.264 141.254 202.991 271.923 279.436 283.739 285576
12 SCFreiburg 052009 3.403 10783 31.540 63.491 90.202 149.195 249.380 266.503 272817 277.054
13 RB Leipzig 62011 237 2156 5.683 15.512 34.967 76.719 146,518 161.769 161.769 210.467
14 TSG 1899 Hoffenheim 072009 1.288 9.858 27.014 56.531 86.461 127.469 181.566 195.838 202.954 208.537
15 FC Augsburg 220 0 6.952 21651 56.739 91384 155.348 188.389 193.485 197.940 200.910
16 1. FSV Mainz 05 062009 1.766 12.964 283.411 59.267 96.899 144.099 174.710 183.292 187.926 191.430
17 1.FC Union Berlin 09.2010 1.083 4.754 19.485 29.066 40373 84.782 116.425 133.119 144.715 152.814
18 Arminia Bielefeld 102009 2,994 9.748 16.843 24.532 36.247 52.820 75.593 78.130 80.630 86.387
Gesamtzahlen:  107.888 581517 | 2544.802 | 4.574.601 | 6610468 | 9304.922 | 12.663.714 | 13.307.292 | 13.915.482 | 14.747.636
Steigerung in absoluten Zahlen: 473.629 1.963.285 2.029.799 2.035.867 2.694.454 3.358.792 643.578 608.190 832.154
Steigerung in Prozent: 439,00% 33761% 79,76% 44,50% 40,76% 36,10% 5,08% 4,57% 5,98%

Fuente: Captura de pantalla.

La siguiente figura muestra el enorme crecimiento de los aficionados de los clubes de la
Bundesliga alemana desde 2014 en la plataforma YouTube.

Bundesliga football twitter main Canales principales de Twitter de la Bundesliga de
channels futbol

Twitter profile launch Lanzamiento de perfil de Twitter

total numbers Numeros totales

increase in absolute numbers Aumento de los numeros absolutos

increase in percent Aumento en porcentaje
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Figura 17: Crecimiento de aficionados de la Bundesliga alemana desde 2014

RESULT Sports
FUSSBALL BUNDESLIGA

YouTube Profie Abonnenten Abonnenten ‘Abonnenten ‘Abonnenten Abonnenten Abonnenten Abonnenten ‘Abonnenten

Lunar 01012014 01012015 01.01.2016 01012017 01012018 01012019 01012020 01012021

Bundesliga Q2008 598.5%0 75497 798.599 940,656 1083.733 1369.486 1722651 2.395.680

1 Bayern 10306 118518 268.408 431.080 607.732 802,678 1,018,634 1.332.048 1.924.368
2 Borussia Dortmund 20106 62092 91.009 133.536 187.236 261.707 389.104 534.707 706.717
3 FCSchalke 04 163208 37.119 46.687 56.765 67.272 78.287 99.781 131.290 155172
4 SV Werder Bremen 170306 13.468 20854 33516 42351 55.184 76.396 97,520 113.433
s Eintracht Frankfurt oo 5.444 7.593 9.356 13.229 20.023 36.466 57.326 68.058
6 Borussia 050710 8.985 11,502 17.963 24.397 30.682 38373 51297 67.736
7 1. FCKéIn 20806 10,556 14.066 18.405 25.527 35311 44.116 54399 61.922
8 Hertha BSC 00707 10.743 12,985 17.583 22585 28.203 33762 41525 56.750
9 VfB Stuttgart o0 8.490 11116 14.866 17.861 23347 31.469 37.499 42.203
10 VAL Wolfsburg %0210 958 1276 4.061 5.679 9.151 14.408 33.625 39.756
1 RB Leipzig oso3as - - - - - 4.017 21431 36.086
12 Bayer 04 Leverkusen 20118 - - - - - 2931 15.509 31.485
13 1.FCUnion Berlin w010 2.471 2.958 3.809 4.941 6.550 7.710 13615 19.328
14 TSG 1899 60808 2.287 3125 5.011 6.819 9.962 13.787 17.417 20,661
15 FC Augsburg 21206 2204 2914 5.247 6.692 8.601 10983 15.924 17.104
16 Arminia Bielefeld os1112 3.180 3.675 4.183 5.403 6.746 8.180 9.975 14,946
17 SCFreiburg 060606 5.345 6.226 8.751 10.373 11.379 12.354 13.318 13.835
18 1. FSV Mainz 05 080513 979 1.288 1.549 2834 5326 7.543 10,098 12.163

Total Number of Facebook-Fans|  891.429 1.181.179 1.564.280 1.991.587 2.476.870 3.219.500 4.211.174 5.797.403

‘Absokste Annual Evokation:| 226,387 289.750 301 | a0 485,283 742.630 991.674 1586229

Evolution in Percentage: 3438% 3250% 3243% 2732% 2437% 2998% 3080% 3767%

Fuente: Captura de pantalla.
Hockey sobre hielo
Imagenes

Balonmano

Imagenes

Baloncesto

Imagenes

Unidad 4.9 ;Se deben usar siempre las nuevas
aplicaciones y plataformas, o se debe tener un
enfoque determinado?

Los clubes se hacen esta pregunta cada vez mds a menudo: las nuevas tecnologias, las
nuevas plataformas y las nuevas soluciones estan preparando su entrada en el mercado
0 expandiéndose. Sin duda, no sera facil para los clubes.

Porque una cosa esta clara: las redes sociales no son un bombo publicitario a corto plazo,
sino un desarrollo a largo plazo con gran sustancia. Tal vez los nombres de las
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plataformas cambien, algunas desaparezcan del mercado y se anadan otras nuevas. Pero
los desarrollos subyacentes son simplemente imparables y han hechizado a millones de
personas en todo el mundo: las redes sociales acompafnan a la mayoria de la poblacion
mundial todos los dias. Si crees que el pico digital llegara en el 2020, te equivocas. En el
futuro, habra algunas nuevas plataformas o innovaciones de las que actualmente no
tenemos idea y cuyos efectos no podemos estimar de ninguna manera.

Ahora hay muchas plataformas que tienen diferentes usuarios, se dirigen a diferentes
publicos objetivo, ofrecen contenido especial y presentan regularmente nuevas
caracteristicas. Al mismo tiempo, otras redes, como LinkedIn, estdan ganando
popularidad. Por lo tanto, se requiere experiencia y una buena visién general para omitir
habilmente los bombos publicitarios de corta duracidon y, en su lugar, usar las tendencias
permanentes de manera temprana y rentable: ese es el gran arte. Sin un instinto seguro
para las formas y el tono habituales en las redes sociales, esto no es posible.

El factor clave, sin embargo, es desarrollar una estrategia para un mundo en el que todo
lo que nos rodea se vuelve cada vez mas digital y nada es imposible. Esta ruta debe ser
disefiada por los encargados de tomar decisiones, es decir, desde la gerencia superior.

Las plataformas de las redes sociales estan sujetas a un ritmo rapido en cuanto a su
importanciay, sobre todo, su desarrollo.

La siguiente figura muestra la clasificacién mundial de descargas de aplicaciones de
redes sociales en 2018. No es de extranar que la plataforma TikTok, que es una de las
plataformas de mayor crecimiento, ocupe un lugar importante en la lista.

Figura 18: Clasificacion de descargas de las aplicaciones de redes sociales, 2018

Top Non-Game Apps by Worldwide Downloads for 2018 @SensorTower
Overall Downloads App Store Downloads Google Play Downloads

1 WhatsApp E 1 TikTok 1 WhatsApp

2 @ Messenger 2 @@ YouTube 2 @ Messenger

3 n Facebook 3 WhatsApp 3 n Facebook

4 TikTok : 4 @ Instagram 4 TikTok

5 @ Instagram 5 ° Messenger 5 @ Instagram

6 UC Browser 6 [[) Facebook 6 SHAREit

7 [ SHAREit 7 ¥ Google Maps 7 UC Browser

8 © YouTube 8 @ wetiix 8 [ Vigo Video

9 /% Snapchat -9 M Gmalil 9 /% Snapchat

10 B Vigo Video 10 {% Snapchat 10 @ YouTube

Note: Google Play downloads do not include pre-installed apps.
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Fuente: SensorTower, (s. f.), https://bit.ly/3JveEtv

Top Non-game apps by worldwide Principales aplicaciones no relacionadas con juegos
downloads for 2018 mas descargadas en todo el mundo en 2018

Overall downloads Descargas totales

App store downloads Descargas de App Store

Google play downloads Descargas de Google Play

Note: Google play downloads do not Nota: Las descargas de Google Play no incluyen
include pre-installed apps aplicaciones preinstaladas

La realidad aumentada y realidad virtual se usan en cada vez mas dispositivos

En los ultimos afos, la realidad aumentada (AR, por su sigla en inglés) y la realidad virtual
(VR, por su sigla en inglés) han revolucionado la industria de desarrollo de aplicaciones
moviles y seguiran haciéndolo; para el afo 2023, se prevé que mas de 2,5 millones de
personas usaran productos con estas tecnologias.

Esta tecnologia se ha consolidado plenamente en el mundo mdévil. En 2018, mas de
380 millones de dispositivos de Apple estaban listos para la ARy la VR. ;Cémo seran las
tendencias de las aplicaciones moviles en el futuro? Se utiliza en el comercio minorista,
por ejemplo, para cambiar virtualmente el color de la ropa y los probadores. También se
utiliza para mejorar los sistemas de navegacién como Google Maps y muchos mas.

Segun Statista, el mercado mundial de AR y VR aumentara de 23 400 millones de euros
en 2018 a 181 000 millones de euros en 2022.

Figura 19: Prondstico de los ingresos globales de ARy VR de 2016 a 2022
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Fuente: '"Tendencias en el Desarrollo de Apps Moviles para 2019". Yeeply.
https://www.yeeply.com/blog/tendencias-desarrollo-apps-moviles-2019/

Market size in billion U.S. dollars Tamarno del mercado en miles de millones de
délares estadounidenses.

Expansion de lared 5G

La red 5G se convertird cada vez mas en parte de nuestra vida cotidiana en el futuro. El
aumento de la velocidad tendrd un impacto en el uso de méviles y el desarrollo de
aplicaciones. Por ejemplo, se hara posible un mayor uso de juegos en 3D o aplicaciones
de realidad aumentada.

Incluso atin mas aplicaciones bajo demanda

La era de las aplicaciones bajo demanda apenas ha comenzado; para fines de 2025, se
espera que esta industria genere ganancias de 335 000 millones de dolares (24 veces
mas que en 2014). En el mercado actual, hay toneladas de ideas para aplicaciones bajo
demanda que pueden ayudarte a presentar un nuevo producto o servicio de manera facil,
econdmica y eficiente.

La pregunta es: ;queremos ser atendidos mas rdpido que nunca en nuestra vida diaria?
Esto podriadarlugara posibles servicios de aplicaciones al estilo Uber, como aplicaciones
para limpiar, comprar, pagar tarifas de estacionamiento, pedir un taxi, etc. En 2021, el
modelo de negocios bajo demanda llegara a nuevas industrias y se profundizara donde
ya existe.

Avance en las interfaces de usuario de voz (VUI, por su sigla en inglés)

Segln un estudio sobre disefio de aplicaciones moviles, el 50 % de las consultas de
bldsqueda en dispositivos moviles en 2020 se llevaran a cabo por voz. Aplicaciones como
Google Home, Alexa y Siri estan haciendo cada vez mas posible el uso de reconocimiento
y conversion de voz a texto en los teléfonos inteligentes.

Estas funcionalidades se incluyen cada vez mas en las aplicaciones para que la
experiencia del usuario pueda mejorarse de manera sostenible.

Unidad 4.10 Fuentes de ingresos directas o
indirectas

Facebook, Instagram, Twitter y YouTube ahora son parte de la oferta estandar en todos
los clubes deportivos profesionalesy les brindan a las partes interesadas y los aficionados
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en todo el mundo mensajes actuales y, a veces, exclusivos. A partir de la difusion original
de informacién y noticias, los formatos de marketing evolucionaron para generar nuevas
fuentes de ingresos. Al desarrollar nuevas audiencias de aficionadosy publico objetivo en
paises cercanos y lejanos, las plataformas de redes sociales siempre forman la base
central para primero generar conciencia, luego generar interés y simpatia, y por ultimo,
atraer "nuevos" aficionados para el club en el publico objetivo. En otras palabras, una
estrategia de redes sociales incluye la consideracion de todas las plataformas en la
mezcla de comunicacion digital en la que la asociacién es activa, regional, nacional e
incluso global, incluidos todos los objetivos de la organizacién, como la marca, el
marketing, las ventas y la comercializacion.

Hace unos anos, lo Unico que importaba para muchos clubes y empresas era el clasico
anuncio, el clasico comercial de television o radio, y varias campanas "fuera de casa"; la
publicidad en redes sociales y sus posibilidades virales no eran tangibles para muchos.
En esta area, sin embargo, hubo un claro replanteamiento: la conciencia de la publicidad
especifica del publico objetivo ha crecido dramaticamente, no solo entre las empresas,
sino también entre los clubes y atletas. Por supuesto, los clubes aceptaron este desarrollo
con gratitud y no solo pudieron expandir su cartera de marketing, sino que también
generaron nuevas fuentes de ingresos. El resultado fue un extenso catalogo de marketing
en linea, que a menudo también contenia muchas posibilidades creativas y permitia
buscar socios existentes y nuevos.

Con este fin, se desarrollaron formatos separados con varios médulos de contenido, que
se evallan en términos monetarios utilizando sus propios métodos de calculo, creando
asi nuevas fuentes de ingresos. La ventaja es que todos los involucrados pueden ver
claramente a cuantas personas se ha llegado y cuantas interacciones se han generado.
Por lo tanto, el precio también se puede argumentar bien.

Con los atletas individuales, asi como con los jugadores de un club, el marketing en las
redes sociales ocupa un lugar cada vez mas importante. Para las empresas de publicidad,
los jugadores son particularmente interesantes como testimonios e influencers si tienen
la conciencia publica y la popularidad necesaria en el publico objetivo para ser
publicitados. Las empresas utilizan la presencia de los jugadores en el campo y cada vez
mas su alcance a traveés de los diversos medios y los integran en su proceso de marketing
comunicativo.

La compafia Brayce, por ejemplo, sacé al mercado la "camiseta en la mufieca". Esto es un
brazalete de alta calidad (con diferentes materiales disponibles para elegir) de tu equipo
favorito, con una hebilla de acero inoxidable que incluye el nimero de tu jugador favorito.
Esta es unaideade merchandising genial que debe promoverse. Por ejemplo, la compania
coopero con el club de futbol austriaco FC Red Bull Salzburg como parte de los partidos
internacionales para llegar a la comunidad internacional y a nuevos publicos objetivo en
el futbol. Ademas de la colocacion del logotipo, los nimeros metalicos de la compaiiia se
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utilizaron en los graficos de visualizacion en las redes sociales, una medida importante
en términos de reconocimiento con respecto a la venta de "camisetas en la mufieca".

Figura 20: Marketing de activos digitales con el ejemplo de Brayce
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Fuente: "SEN-SA-TIO-NELL". 2022. Red Bull Salzburg.
https://www.yeeply.com/blog/tendencias-desarrollo-apps-moviles-2019/

Brayce presents Brayce presenta

Bank Banco

No hay limites para los médulos de contenido mencionados anteriormente en el area de
publicidad en linea, y siempre es sorprendente ver qué formatos creativos, pero también
simples estan disefiando y creando los clubes. A menudo, después de las primeras
expresiones de interés de una empresa (aqui es donde entra en juego el eslogan de la
empresa), los formatos primero se "personalizan" individualmente; después de todo, debe
ser 100 % consistente para ambas partes y se debe generar la mayor produccién posible
en relacion con los recursos financieros utilizados.

La clave es desarrollar una estrategia para un mundo en el que todo lo que nos rodea sea
cada vez mas digital. Esta ruta debe ser disefada por los encargados de tomar decisiones,
es decir, desde la gerencia superior. A largo plazo, el comercio minorista, por ejemplo,
también debe volverse mas digital. Todos los clubes deportivos se encontraban en una
situacion similar debido a la pandemia de coronavirus y la consiguiente falta de
espectadores en los estadios.

La situacion general ofrece una gran oportunidad y ha abierto los ojos de muchas
personas, independientemente de si son particulares o asociaciones y clubes. La
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digitalizacién brinda a los clubes mas oportunidades que antes para cumplir con su alto
nivel de responsabilidad social a través de la presentacion externa profesional y los
procesos internos. Ademas, el mundo digital ofrece una buena oportunidad para
desarrollar nuevas fuentes de ingresos. Eso no sucede de la noche a la mafana; es un
proceso a largo plazo que debe seguirse constantemente. En conclusion, puede afirmarse
que esas fuentes de ingresos ya se han manifestado como un elemento fijo en el
presupuesto de muchos clubes.
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